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LAMPIRAN 
PEDOMAN PENGUMPULAN DATA 
Lampiran I. 
a. Pedoman Observasi 
 Letak dan keadaan gegrafis 
 Kondisi dan situasi lingkungan sekolah 
 Keadaan Siswa 
 Sarana dan prasarana 
 Ekstrakurikuler 
 Strategi pemasaran yang dilakukan MAN I Sragen 
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b. Catatan Lapangan Observasi 
Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    : Sabtu  ,09 April 2016 
Waktu                :  09.45 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Observasi Letak Geografis, Sarana-Prasarana 
dan Keadaan Siswa 
 
Pagi ini saya ke MAN I Sragen guna untuk melihat kondisi lingkungan 
sekolah, beserta sarana dan prasarana yang digunakan oleh MAN I Sragen. Di sini  
saya melihat keadaan lingkungan sekolah yang menyenangkan. Selain itu guru 
dan murid-muridnya ramah-ramah, mereka memberi senyuman kepada saya. 
Kondisi lingkungan disini juga sejuk, karena letaknya dekat dengan sawah, 
sehingga suasananya begitu Asri.  
Sarana-prasarana di MAN I Sragen juga sudah memadai, saya lihat di MAN I 
Sragen ini kelasnya sudah berAC, sudah dilengkapi LCD. Adanya Lab. 
Komputer, Lab. IPA, Lab. Praktek buat Ekstrakurikuler, Ruang Musik, Masjid, 
Perpustakaan, kantin, halaman parkir, koperasi. Sarana-prasarana di MAN I 
Sragen ini menunjang untuk proses kegiatan belajar-mengajar dan aktivitas 
lainnya. 
Siswa di MAN sudah banyak, dan meningkat setiap tahunnya. Siswa disini 
dituntut untuk belajar menjadi cerdas, mandiri serta memiliki kemampuan 
dibidang Agama. Siswa menerima pelajaran dengan baik saat proses KBM, yang 
dilatih dengan guru yang professional. Setiap istirahat setiap siswa dianjurkan 
untuk sholat dhuha sebelum ke kantin. 
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CATATAN LAPANGAN 
Hari/ Tanggal    : Senin  , 11April 2016 
Waktu                :  13.00 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Observasi tentang Ekstrakurikuler 
 
Siang ini saya berangkat ke MAN I Sragen untuk mencari tahu tentang 
ekstrakurikuler yang ada di sana. Sesampainya di sana saya langsung 
dipersilahkan untuk melihat aktifitas ekstrakurikuler pada waktu pulang sekolah. 
Karena ekstra yang dilakukan di madrasah ini adalah pada waktu pulang 
sekolah,sehingga tidak mengganggu aktivitas sekolah. Sebelum melihat langsung 
kegiatan ekstra disana, bagian humas dengan ramah mengatakan bahwa kegiatan 
ekstrakurikuler disini lumayan banyak yaitu antara lain: 
a. Pramuka 
b. Music 
c. Menjahit 
d. Paskibra 
e. Sablon 
f. Elektro 
g. Radio 
 Kegiatan kepramukaan diadakan dengan tujuan untuk memupuk rasa 
kemandirian, rasa patriotism, cinta tanah air dan bangsa, terbiasa berorganisasi, 
berjiwa social dan dapat memecahkan masalah dengan tepat. Ekstra pramuka ini 
di laksanakan setiap hari sabtu untuk kelas satu jam 12.  
 Ekstra music kegiatan ini dilakukan untuk menyalurkan bakat para siswa yang 
suka akan music. Ekstra ini juga bertujuan untuk melatih para siswa agar 
mempunyai rasa percaya diri saat tampil di depan orang banyak. 
 Ekstra menjahit yaitu dilaksanakan agar siswa dapat bekal keterampilan yang 
nantinya bisa menjadikan lapangan pekerjaan untuk mereka kelak saat sudah 
terjun ke masyarakat. 
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Catatan Lapangan 
 
Hari/ Tanggal    : 12 April 2016 
Waktu                :  09.45 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Observasi Strategi Pemasaran   
 
Pagi ini saya ke MAN I Sragen guna untuk mengamati apa saja yang 
dilakukan oleh MAN I Sragen dalam memasarkan sekolah. Karena bulan ini 
sudah mendekati PPDB, maka MAN I Sragen melakukan pemasangan Spanduk 
dijalan-jalan dan memasang seperti baliho yang berisi tentang syarat-syarat dan 
jadwal pendaftaran untuk PPDB di depan gerbang sekolah maupun dijalan-jalan. 
Selain itu madrasah juga memasarkan dengan cara memberi pelayanan terbaik 
buat para siswanya, yang bertujuan para siswa nanti bisa mempromosikan sekolah 
lewat pelayanan yang telah diberikan oleh para siswa. Pelayanan disini bisa 
meliputi sarana dan prasarana sekaligus guru yang mempunyai keakraban dengan 
siswanya. 
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Lampiran 2 
a. Pedoman Wawancara 
A. Kepala Sekolah dan Ketua TU 
1. Situasi dan Kondisi MAN I Sragen  
2. Sejarah pertumbuhan dan perkembangannya 
 Kapan MAN I Sragen didirikan? 
 Bagaimana sejarah berdirinya MAN I Sragen ? 
 Bagaimana perkembangannya sampai sekarang? 
3. Bagaimana letak geografis MAN I Sragen ? 
4. Bagaimana Visi Misi dan Tujuan MAN I Sragen? 
5. Bagaimana Keadaan Guru di MAN I Sragen ? 
6. Bagaimana Keadaan Siswa di MAN I Sragen? 
B. Bagian Humas dan Kesiswaan 
1. Rumusan Masalah  
a. Bagaimana strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN I Sragen 
dalam meningkatkan pelayanan pendidikan? 
2. Instrumen Pertanyaan 
1. Apakah MAN I Sragen memiliki strategi pemasaran yang  baku dalam 
memasarkan jasa pendidikannya? Seperti apa? 
2. Apakah setiap tahun MAN I Sragen selalu membentuk tim untuk 
menerapkan strategi pemasaran? 
3. Apakah MAN I Sragen menyusung  konsep strategi pemasaran jasa 
pendidikan ? 
4. Bagaimana MAN I Sragen mengatasi persaingan antar lembaga yang 
semakin menguat? 
5. Adakah perubahan strategi pemasaran yang dilakukan MAN I Sragen 
dari tahun ke tahun? 
6. Jika ada, apa yang menjadi pertimbangan perubahan itu? 
7. Bagaimana grafik peminat layanan pendidikan dari tahun ke tahun? 
8. Adakah perubahan paradigma pendidikan di MAN dari masa ke masa? 
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9. Apa cirri khas yang dimiliki MAN dibanding sekolah atau madrasah 
yang lainnya? 
10. Bagaimana upaya bapak dalam meningkatkan kualitas jasa pendidikan 
di MAN I Sragen? 
11. Apakah prospek bagi siswa setelah belajar di MAN I Sragen 
12. Pernahkan bagian humas melakukan identifikasi segmentasi pasar 
(menentukan sasaran pasar) sebelum memasarkan jasa pendidikan? 
13. Sipakah target dari pemasaran di MAN I Sragen? Kenapa memilih 
target itu? 
14. Apakah humas juga menggunakan teori bauran pemasaran dalam 
memasarkan jasa pendidikanya? 
15. Pernahkah ada orang tua yang complain jika ada ketidaksesuaian 
antara apa yang dipromosikan dengan jasa yang diberikan? 
16. Apa langkah bapak untuk menjaga kepercayaan masyarakat terhadap 
layanan jasa yang telah diberikan? 
17. Apa yang membedakan cirri khas MAN I Sragen dengan sekolah lain 
yang memiliki system yang sama? 
18. Adakah upaya memasarkan jasa pendidikan MAN I sragen dengan 
menawarkan cirri khas MAN I Sragen? 
19. Apa saja jasa yang ditawarkan oleh MAN I Sragen? 
20. Bagaimana MAN I Sragen menentukan harga jualnya? 
21. Adakah tawaran menarik untuk pengguna jasa terkait dengan harga? 
Beasiswa misalnya? Untuk siapa saja beasiswa itu? 
22. Adakah yang menarik ketika MAN I Sragen bertempat di tengah 
sawah seperti ini? Apa kendalanya? 
23. Dalam hal fisik apa yang menarik? 
24. Bagaimana bentuk layanan yang diberikan MAN I Sragen supaya 
pengguna jasa tetap tertarik dengan MAN I Sragen? 
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b.  Apa Faktor pendukung dan penghambat dalam strategi pemasaran 
jasa pendidikan di MAN I Sragen? 
1. Kendala apa yang banyak muncul dalam proses mempromosikan 
sekolah ini? 
2. Kemudian bagaimana cara bapak menghadapi kendala tersebut 
3. Apa factor yang menjadi penghambat dalam strategi pemasaran? 
4. Kenapa hal itu bias menghambat proses dalam melakukan strategi 
pemasaran? Dan bagaimana cara mengatasinya? 
5. Kalau factor pendukungnya? 
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b. Catatan Lapangan Wawancara 
CATATAN LAPANGAN 
Hari/ Tanggal    :  14  April 2016 
Waktu                :  10.00 WIB 
Tempat              :  Ruang TU 
Kegiatan            :  mencari data visi, misi dan tujuan MAN I 
Sragen, sejarah dan perkembangannya. 
 
Dihari ini saya datang ke madrasah untuk mengetahui visi misi madrasah, 
tujuan madrasah dan sejarah  perkembangan madrasah. Saya menuju ke ruangan 
Kepala sekolah, namun beliau tidak ada. Maka dari itu saya disarankan untuk 
bertemu dengan Ketua TU yang mewakili sekolah. Langsung saja saya ke ruangan 
TU, dan saya dipersilahkan masuk. Kemudian saya wawancara tentang bagaimana 
sejarah MAN I Sragen serta Visi misi madrasah. Ketua TU  menjawab dengan 
singkat, namun setelah itu saya diberi data-data yang berisikan tentang profil 
sekolah, sejarah, visi misi serta keadaan Guru beserta siswanya. Jadi hari ini saya 
mendapatkan semua jawaban atas apa yang saya tanyakan tentang profil sekolah. 
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Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    :  15 April 2016 
Waktu                :  09.00 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Wawancara 
 
 Hari Selasa, hari begitu cerah. Saya datang ke MAN I Sragen. Kemudian 
saya ke Ruang TU, disana kepala TUnya sangat ramah. Setelah saya menjelaskan 
tujuan hari ini saya ke madrasah, maka bu janti selaku ketua TU menyuruh saya 
untuk bertemu dan berwawancara dengan bagian Humas dan Kesiswaan. Setelah 
itu saya bertemu dengan kesiswaan yaitu Pak Agus Ali dan waka humas Pak 
Ratno, di Perpustakaan. Ini hasil dari wawancara  sebagai berikut: 
1. Apakah MAN I Sragen memiliki strategi pemasaran yang baku dalam 
memasarkan jasa pendidikan? 
Kalau strategi baku secara tertulis memang belum ada, namun madrasah kita 
ini sudah menerapkan langkah-langkah dalam menerapkan strategi 
pemasaran, baik pemasaran secara langsung maupun tidak. Pemasaran 
secara langsung kita memanfaatkan media cetak, media elektronik. Seperti 
kalau madrasah kita menang lomba, dan mengikuti kegiatan-kegiatan kita 
langsung mengupload ke website, agar bisa langsung dilihat oleh 
masyarakat.selain itu kita juga menyebar brosur dan melakukan sosialisasi 
ke berbagai sekolah MTs maupun SMP untuk mempromosikan madrasah. 
Yang kedua yaitu pemasaran secara tidak langsung yang madrasah gunakan 
adalah seperti melaksanakan kegiatan yang berhubungan dengan masyarakat 
missal pemberian zakat fitrah daging kurban baik disekitar lingkungan 
madrasah maupun masyarakat luas, penyantunan terhadap anak yatim piatu, 
melaksanakan bakti social , mengikuti kegiatan-kegiatan nasionalisme 
seperti paskibra. Itu semua secara tidak langsung dapat menarik masyrakat 
untuk menyekolahkan anak-anaknya ke madrasah. 
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2. Apakah setiap tahun MAN I Sragen selalu membentuk tim untuk 
menerapkan strategi pemasaran? 
Secara spesifik tidak ada tim promosi khusus untuk menerapkan strategi 
pemasaran, akan tetapi program pemasaran terus dilakukan seuai bidang 
masing-masing. Dan juga ternyata kepercayaan masyarakat masih sangat 
besar. Ini terbukti dari beberapa kali kita diundang oleh beberapa sekolah 
MTs maupun SMP untuk sosialisasi. Dan yang melakukan promosi biasanya 
di handle oleh bagian humas atau dengan cara mengutus beberapa orang 
untuk sosialisasi di sana. Tapi suatu saat tim ini perlu juga kita bentuk, 
mengingat persaingan diluar semakin banyak dan semakin kuat.  
3. Apakah MAN I Sragen juga menyusung konsep pemasaran? 
Secara tertulis tidak ada, dan tidak semua konsep pemasaran kita terapkan. 
Kita hanya menggunakan konsep produksi sepeti melaksanakan kegiatan 
ekstrakulikuler, konsep produk yaitu menghasilkan lulusan yang berkualitas, 
konsep marketing dengan cara menyebar brosur, memasang spanduk sedang 
konsep kemasyarakatan dengan cara bersosialisasi dan menjalin hubungan 
komunikasi yang baik terhadap masyarakat. 
4. Apakah humas juga menggunakan teori bauran pemasaran dalam 
memasarkan jasa pendidikanya? 
Iya, MAN I Sragen menggunakan bauran pemasaran, mulai dari promosi 
seperti yang sudah saya jelaskan dengan memanfaatkan IT, dan memasang 
spanduk, maupun menyebar brosur. Tempat, MAN I Sragen memiliki letak 
yang strategis dan unik di dekat sawah. Harga, dari sisi harga madrasah 
memilik biaya yang relative murah dan tetap menjaga kualitas. 
 
5. Bagaimana MAN I Sragen mengatasi persaingan antar lembaga yang 
semakin menguat? 
Kita mengatasi persaingan dengan lembaga lain dengan cara 
mempertahankan prestasi yang dimiliki madrasah baik di bidang akademik 
maupun non akademik, menjalin hubungan dengan masyarakat secara 
insentif, dan membangun kepercayaan dan transparasi terhadap masyarakat 
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6. Adakah perubahan strategi pemasaran yang dilakukan MAN I Sragen dari 
tahun ke tahun? 
Ada, kita menyesuaikan dengan perkembangan yang ada dan tantangan yang 
dihadapi. Dari tantangan itu, maka kita selalu berupaya untuk membuat 
inovasi-inovasi baru dalam menerapkan strategi pemasaran 
7. Bagaimana grafik peminat layanan pendidikan dari tahun ke tahun? 
Jumlah siswa di madrasah kita selalu naik tiap tahunnya, apalagi empat 
tahun belakangan ini, pendaftar di madrasah sangat meningkat secara dratis. 
Sampai kita menolak pendaftar yang masuk karena kuota tidak lagi cukup. 
8. Adakah perubahan paradigma atau kualitas di MAN I Sragen dari tahun ke 
tahun? 
Ada, seperti ketertiban selalu ditingkatkan, kedisiplinan selalu ditingkatkan, 
layanan terhadap masyarakat ditingkatkan, kreatifitas siswa yang semakin 
membaik, memberikan penghargaan atau apresiasi ke siswa yang berprestasi 
baik di bidang akademik maupun non akademik. 
Hari ini wawncara saya akhiri, karena Pak Agus Ali dan  Pak Ratno ada 
rapat . 
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Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    : Senin,19 April 2016 
Waktu                :  10.00 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Wawancara 
 
Hari ini saya melakukan penelitian lagi untuk wawancara mengenai strategi 
pemasaran. Hari ini  langit begitu cerah, secerah hati saya, dan itu semua 
menambah rasa semangatku untuk melanjutkan penelitian. Kali ini saya 
melanjutkan wawancara dengan Pak Ratno waka humas, karena pak Agus Ali 
tidak berangkat. Hasil wawancara hari ini dengan Pak Ratno: 
1. Bagaimana MAN I Sragen menentukan harga jualnya.? 
Biasanya  setiap tahun pelajaran baru kita mengadakan rapat 
pembahasan program kerja dan menentukan kebijakan di dalam 
madrasah seperti menentukan anggaran SPP, kita menentukan itu semua 
dengan menyesuaikan dengan rata-rata daya ekonomi orangtua siswa. 
SPP madrasah dulu mencapai 110, namun terdapatnya kendala-kendala 
yang ada maka kita menurunkannya menjadi 80. 
2. Adakah yang menarik ketika MAN I Sragen ini bertempat di tengah 
seperti ini? Adakah kendalanya? 
Tidak ada, justru letak nya ini strategis dan banyak disenangi oleh para 
siswa dan guru. Karena udaranya sejuk, dan juga tidak jauh dengan kota. 
Bisa dijangkau dengan angkutan umum, dekat dengan rumah makan, 
rumah sakit, fotokopian. 
3. Dalam hal fisik apa yang menarik dari MAN I Sragen ini? 
Perpustakaan yang ada dua, laboratorim, ruang praktik ekstra, lapangan 
basket, masjid, kantin dua, kelas ber AC.  Namun dibalik itu kita juga 
masih kurang dalam hal fisik, seperti halaman parker yang kurang luas, 
ruang kelas yang kurang, dan laboratorium bahasa yang belum ada.  
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4. Bagaimana bentuk pelayanan yang diberikan MAN I Sragen supaya 
pengguna jasa tetap tertarik dengan madrasah ini? 
Kita selalu mendengarkan apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan 
dari orangtua dan para murid tentunya, agar madrasah kita ini tetap 
menjaga kualiatas dan pelayanan yang terbaik, disamping itu kita selalu 
meningkatkan pelayanan baik sarana-prasarana maupun dalam proses 
belajar-mengajar didalam kelas. 
5. Apa yang membedakan cirri khas MAN I Sragen dengan sekolah lain 
yang memiliki system yang sama? 
Ciri khas yang dimiliki MAN I Sragen adalah dengan adanya brand 
MANSA CERIA (Cerdas, Mandiri dan Agamis), selain unsure 
keAgamaan yang membedakan dengan lembaga lainnya, MAN I Sragen 
ini juga memiliki ekstrakurikuler yang bisa dijadikan modal para siswa 
setalah lulus dari MAN I Sragen. Ekstrakurikuler di madrasah ini 
lumayan banyak, seperti menjahit, elektronika, music, penyiaran, PKS, 
Pramuka, Paskibra, Qira’ah, Kaligrafi dan Sablon. 
6. Apa saja jasa yang ditawarkan oleh MAN I Sragen? 
Jasa yang diberikan oleh madrasah selain madrasah mempunyai guru 
yang professional dan pelayanan yang baik, madrasah juga memberi jasa 
berupa beasiswa kepada siswa yang berprestasi, siswa yang kurang 
mampu. 
7. Pernahkah ada orang tua yang complain jika ada ketidaksesuaian antara 
apa yang dipromosikan dengan jasa yang diberikan? 
Ada. Seperti masalah pembayaran untuk acara perpisahan maupun 
wisata, yang tidak diberitahukan sekalian waktu pas anaknya masuk ke 
MAN. 
8. Apakah prospek bagi siswa setelah belajar di MAN I Sragen 
Prosepek yang kita inginkan adalah, siswa mampu bersaing dengan yang 
lainnya setelah lulus kuliah, baik itu dalam dunia kerja maupun dalam 
perkuliahan. Kita juga berharap siswa dapat melanjutkan perguruan 
tinggi ke Universitas Negeri maupun Swasta yang berkualitas. 
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9. Bagaimana perkembangan MAN I Sragen dari awal berdiri sampai 
sekarang? 
Perkembangannya sangat pesat dari tahun ketahun, mulai dari sarana-
prasarana, system pembelajaran dan pelayanan. 
Wawancara kepada ketua TU dan tenaga administrasi telah dijawab dengan 
sangat ramah dan baik, saya ingin melanjutkan wawancara kepada bagian Humas, 
namun sayang lagi-lagi terhalang, karena beliau sedang mengajar sampai jam 
terakhir. Maka dari itu saya pulang kerumah, dan saya datang ke madrasah lagi 
besok. 
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Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    :Kamis, 21 April 2016 
Waktu                :  10.30 WIB 
Tempat              :  Ruang perpustakaan  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Wawancara 
 
Hari ini Saya melanjutkan wawancara kepada waka humas Pak Ratno dan waka 
kesiswaan Pak Agus Ali di Perpustakaan, karena memang perpustakaan sedang 
sepi, jadi suasana lebih tenang. 
1. Dalam menerapkan strategi pemasaran apakah didalamnya ada factor 
penghambat dan factor pendukungnya? Kalau ada apa saja factor-faktor yang 
menghambat maupun yang mendukung? 
Tentu saja ada,.yang pertama sarana-prasarana  seperti membuang murid 
atau menolak murid yang mendaftar karena kuota tempat sudah penuh, alias 
kurang ruang kelas, laboratorium bahasa belum ada, halaman parker belum 
selesai karena belum mempunyai atap, sehingga kendaraan siswa masih 
kepanasan dan kehujanan. Yang kedua yaitu orangtua murid yang sebagian 
belum terlalu mengenal apa arti madrasah. Ketiga, yaitu persaingan oleh 
lembaga lain terutama SMA N I, dan SMK kejuruan. 
Sedang factor pendukung adalah antara lain, guru mengajar dengan sesuai 
bidangnya masing-masing, letak yang geografis, sejuk dan nyaman, harga 
murah namun kualitas selalu ditingkatkan, adanya nilai tambah keagamaan, 
masyarakat yang senang karena anak-anak memiliki akhlak yang baik dan 
agama yang baik. 
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Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    : Senin, 25 April 2016 
Waktu                :  10.00 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Testimoni siswa 
 Setelah mengetahui strategi pemasaran dan pelayanan yang telah diberikan oleh 
MAN I Sragen kepada para siswa,  saya melakukan wawancara kepada sebagian 
siswa kenapa memilih sekolah di MAN I Sragen ini terkait dengan tempat yang 
dekat dengan sawah. Berikut adalah hasil wawancara saya kepada sebagian siswa 
di MAN I Sragen. kenapa kalian lebih memilih sekolah dimadrasah ini? 
1. Ayu Masruroh, kelas XI IS 2 menjawab Karena letak madrasah ini sangat 
menyenangkan, dan dekat sawah ini malah membuat suasana sejuk karena 
udaranya yang masih segar, jauh dari polusi.  
2. Ana Fauziyah, kelas XI IS 2 menjawab Meski di MAN I Sragen ini letaknya di 
dekat sawah, tapi letaknya strategis bisa dijangkau dengan angkutan umum, bis, 
dan tak jauh juga dari jalan raya, malah di depan madrasah ini terdapat rumah 
makan yang terkenal di daerah sragen. Jadi kalau misal pulang sekolah lapar dan 
bosan dengan makanan di kantin, kita bisa ke rumah makan dengan teman-teman 
kita, jadi kita senang sekali berada di madrasah ini dan lingkungan seperti ini. 
3.Ali Syaifullah, kelas XII IA 3 menjawab karena  Letak suatu sekolah tak akan 
jadi hambatan bagi saya untuk belajar di sini, yang terpenting proses belajar-
mengajarnya bagus, gurunya bisa mengerti apa yang siswa mau, dan juga sekolah 
ditempat manapun sama saja, sama-sama mencari ilmu, dan yang paling penting 
niat untuk belajar. 
4. Galih Pamungkas, kelas XII IA 3 menjawab Sekolah di tempat tengah sawah 
seperti ini malah asyik dan tenang, tak ada suara bising kendaraan, jauh dari 
polusi, dan tentunya sejuk bikin adem dihati, kalau hati siswa adem maka siswa 
juga bisa lebih cepat memahami pelajaran yang telah disampaikan oleh 
Bapak/Ibu Guru yang mengajar di kelas. 
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5. Ria Anastasya, Kelas XII IA 3 menjawab karena  Sekolah di dekat sawah 
seperti ini menjauhkan para siswa dari hal-hal yang negative seperti tawuran, 
balapan dll. Malah siswa bisa lebih mencintai alam sebagai ciptaan Allah 
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Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    : Senin, 25 April 2016 
Waktu                :  12.30 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Testimoni siswa 
Setelah melakukan wawancara kepada siswa terkait dengan letak 
madrasah, kali ini saya melakukan wawancara tentang kenapa para siswa 
memilih madrasah ini dari berbagai sudut. Ini hasil wawancara kepada 
sebagian siswa:  
1. Alex Fauzan, kelas XA menjawab karena Sekolah ini lain dari pada yang 
lainnya, selain di sini saya mendapat pelajaran ilmu pengetahuan, juga 
mendapatkan ilmu agama yang lebih banyak dibanding sekolahan lain, 
sehingga bisa meningkatkan keimanan dan ketaqwaan. 
2. Dheny Anggraini, kelas XA menjawab saya memilih sekolahan ini karena 
selain mendapat ilmu pengetahuan dan agama saya juga mendapat 
pembekalan berupa ekstra, di sini bisa memilih ekstra yang disukai sesuai 
dengan bakat setiap anak. 
3. Prabowo, kelas XI IA I menjawab saya memilih sekolah ini karena guru-
guru disini selain bersahaja, juga ramah dan perhatian kepada para murid-
murid, jadi saya merasa nyaman. 
4. Nur Arifin, Kelas XI IA I saya memilih sekolah disini karena 
pelayanannya memuaskan, gedungnya bagus, letaknya geografis, udara 
sejuk, peralatan yang memadai sehingga nyaman berada di madrasah ini.  
5. Devi Indarti, Kelas XI IA I saya memilih madrasah ini karena saya yang 
tak begitu mampu, namun kebetulan saya mempunyai kelebihan dalam 
akademik, maka dari itu sekolah di sini, karena pihak madrasah mau 
membantu dengan memberi beasiswa bebas SPP. Jadi saya harus belajar 
yang lebih rajin lagi agar tidak mengecewakan jasa yang telah madrasah 
berikan. 
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6. Dwi Jayanti, kelas XI IA I menjawab saya memilih sekolah disini, jujur 
awalnya karena dipaksa sama orangtua agar sekolah disini, agar 
mempunyai bekal agama yang baik. Namun lama-kelamaan saya 
menikmatinya, karena saya sadar ilmu agama itu sangat penting untuk 
bekal di dunia maupun di akhirat. Meski awalnya dulu takut stress, 
kebayang pelajarannya banyak dibidang agama, tapi ternyata disini tidak 
hanya mendapatkan ilmu agama, tapi di sini banyak ekstrakurikulernya, 
yang membekali untuk menjadi siswa yang mandiri,selain itu 
pelayanannya juga bagus mulai dari kelas yang berAc, adanya  LCD 
proyektor , kantin dengan berbagai macam makanan. 
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Lampiran 3 
a. Pedoman Dokumentasi 
 Letak dan Keadaan Geografis 
 Visi, Misi dan Tujuan Pendidikan 
 Struktur Organisasi dan komite sekolah 
 Keadaan Guru, Siswa dan Karyawan 
 Tata tertib 
 Keadaan Sarana dan Prasarana 
 Kegiatan Baksos 
 Kegiatan ekstrakulikuler 
 Prestasi  
 Spanduk  
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b. Catatan Lapangan Dokumentasi 
Catatan Lapangan 
Hari/ Tanggal    :  Senin, 16Mei 2016 
Waktu                :  10.00 WIB 
Tempat              :  MAN I Sragen 
Kegiatan            :  Dokumentasi 
Hari ini saya pagi-pagi berangkat ke MAN I Sragen. Tujuan saya hari ini 
untuk mengumpulkan dokumentasi agar bisa menguatkan data-data yang sudah 
saya observasi dan wawancara . Maka dari itu saya melakukan dokumentasi di 
MAN I Sragen. Dokumentasi saya ambil dengan cara memotret dan meminta 
dokumentasi dari bagian TU. Sambil menunggu pencarian dokumentasi yang di 
cari oleh pegawai TU, saya melakukan dokumentasi untuk saya ambil. 
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c. Lampiran Dokumentasi Foto 
Contoh Spanduk PPDB  
 
 
Contoh Brosur  
 
MOS 
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Gedung MAN I Sragen 
 
Masjid MAN I Sragen 
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Perpustakaan  
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Kantin 
 
Tempat Parkir 
 
Toilet 
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Kelas  
 
Lab. IPA 
 
Lab. Komputer 
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Ekstrakurikuler Musik 
 
Ekstra PKS 
 
Ekstra Paskibra 
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Ekstra Pramuka 
 
Ekstra Beladiri 
 
Piala MAN I Sragen 
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Kegiatan Baksos 
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STRATEGI PEMASARAN JASA PENDIDIKAN DALAM MENINGKATKAN 
PELAYANAN PENDIDIKAN DI MAN I SRAGEN 
Kuni Fathonah 
ABSTRAK  
Latar belakang penelitian adalah karena meningkatnya jumlah siswa di MAN I Sragen dan 
adanya persaingan antar lembaga pendidikan. Sehingga Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk 
(1) Mengetahui strategi pemasaran jasa pendidikan di Madrasah Aliyah Negeri Satu, Sragen (2) 
Mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam strategi pemasaran jasa pendidikan di 
Madrasah Aliyah Negeri Satu, Negeri (3) Mengetahui solusi terhadap hambatan dalam strategi 
pemasaran jasa pendidikan di Madrasah Aliyah Negeri Satu Sragen. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian ini dilaksanakan  di 
Madrasah Aliyah Negeri I Sragen. Subjek dari penelitian ini adalah Kepala Sekolah. Informan 
dari penelitian ini adalah Kepala TU, Bagian Humas, Bagian Kesiswaan, dan Siswa. Tekhnik 
pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Pemeriksa keabsahan 
data menggunakan trianggulasi sumber dan metode. Teknik analisis data menggunakan model 
analisis interaktif, yang terdiri dari reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa : Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan yang dilakukan 
Madrasah Aliyah Negeri I Sragen adalah: (a). Pemasaran secara langsung, yaitu dengan 
pemanfaatan IT, media cetak maupun elektonik. (b). Pemasaran tidak langsung yaitu dengan 
mengadakan sosialisasi ke Sekolah Menengah Pertama maupun Madrasah Tsanawiyah dan 
kepada masyarakat. (2). faktor pendukung antara lain; guru yang mengajar sesuai bidang, 
letaknya yang geografis, harga murah, kepercayaan yang tinggi dari masyarakat. Sedang, faktor 
penghambat meliputi sarana-prasarana yang masih kurang sehingga terpaksa banyak membuang 
calon siswa baru, banyaknya pesaing antar lembaga dan masih adanya siswa yang terpaksa 
karena orangtua (3). Solusi yang dilakukan madrasah terhadap penghambat antara lain; dari segi 
pelayanan fisik madrasah berusaha untuk mengumpulkan dana guna menambah ruangan, 
sedangkan dari pelayanan non fisik madrasah selalu berusaha untuk memberikan pelayanan yang 
terbaik untuk para konsumen. 
Kunci: Strategi Pemasaran, Jasa Pendidikan, pelayanan Pendidikan. 
 
 
 
 
 
 
 
MARKETING STRATEGY OF EDUCATIONAL SERVICES TO IMPROVE 
EDUCATIONAL SERVICE AT MAN I SRAGEN 
KUNI FATHONAH 
ABSTRACT 
The background of this study is the increasing number of students at MAN I Sragen and 
competition among educational institutions. So, this research aims (1) at knowing marketing 
strategy of educational services at MAN I Sragen (2) at knowing the factors supporting and 
habiting marketing strategy of educational services at MAN I Sragen (3) at knowing solutions to 
the inhibiting marketing strategy of educational services at MAN I Sragen. 
This research used qualitative description. This research was conducted at MAN I Sragen. 
Subject of research was the Headmaster. The informants of this study were the public relation 
section, student board and students. Data collections techniques used observation, interview and 
documentation. The validity of the data used triangulation of sources and method. Techniques of 
data analysis applied an interactive analysis consisting of reduction data, present data and 
conclusion. 
The result of this research shows that: (1) educational services marketing strategies 
conducted at MAN I Sragen are: a. Direct marketing i.e. by the use of information and 
technology, print and electronic media, b. Indirect marketing i.e. by conducting socialization to 
SMP and MTs and to the public. (2) the supporting factors are the teachers who teach according 
to their field, the geographic location, cheap price, high trust of the community. Meanwhile,  
inhibiting factors include the lack of infrastructure, so the school must eliminate a lot of 
prospective students, the number of competitors among institutions and the are still students who 
are fprced because their parents. (3) solutions that do scholl against inhibitors among other; in 
terms oh physical services school trying to gather in order to increasing room, while from the 
non physical services school always strive to provide the best service to consumers. 
 Keyword: Marketing strategy, educational service 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 فى مدرسة عالية يجية تسويق خدمات التعليمية فى لتحسين الخدمات اتعليميةالاسترات
 الحكومية واحد
 كونى فطنه
 ملخص
 
خلفٍخ الجحث ثظجت العذد الوزشاٌذ هي الطلاة فً الوذرطخ عبلٍخ الحكْهٍخ ّاحذ طزاكٍي ّالزٌبفض ثٍي  ًُ
)  إلى هعزفخ اطززارٍدٍخ رظٌْق خذهبد الزعلٍن فً 1الوؤهظظبد الزعلٍوٍخ. لذلك ُذفذ ُذٍ الذراطخ(
)  إلى هعزفخ روكٍي ّالْاهل الوثجطخ اطززارٍدٍخ رظٌْق خذهبد 2ّاحذ طزكٍي.(الوذرطخ عبلٍخ الحكْهٍخ 
) إلى هعزفخ حل للعقجخ اطززارٍدٍخ رظٌْق خذهبد 3الزعلٍن فً الوذرطخ عبلٍخ الحكْهٍخ ّاحذ طزكٍي.(
   الزعلٍن فً الوذرطخ عبلٍخ الحكْهٍخ ّاحذ طزكٍي. 
 حذ طزكٍي.اّعبلٍخ الحكْهٍخ  ُذالجحث ّقذ أخزء فى هذرطخ ُذا ثحث ٌظزعول الوٌِح الْصفً الٌْعً . 
, ّالعلاقبد العبهخ, ّقظن ُذالجحث هْضْع ُْ رئض الوذرطخ. الوخجزٌي ُذالجحث ُْ رئض الإدارح
الفبحص هي  صحخ ئق.ّالْثب الوقبثلادهٍذ. ّأهب رقٌٍبد خو  الجٍبًبد هي حلا  الولا حةخ ّالوخجز ّالزلا
م رحلٍل الزفبعلٍَ, ّالذي .  رقٌٍبد رحلٍل الجٍبًبد ثبطزخذاهي الوصبدر ّأطبلٍت زثلٍذال الجٍبًبد ثب طزخذام
  الجٍبًبد, ّعزض الجٍبًبد ّالاطزٌزبج. ٌزألف هي رقلٍص
 الحكْهٍخ عبلٍخ الخذهبد الزعلٍوٍخ اطززارٍدٍخ الزظٌْق ٌفعلَ ُْفً الوذرطخ,) 1(اظِزد الٌزبئح هبٌلً  
 بدالوطجْع الوجبشز, هي خلالاطزغلا  ركٌْلْخٍب الوعلْهبد ّالزظٌْق  (أ)حذ طزكٍي, ُْ:اّ
  ,)2(. , ه  إخزءالزٌشئخ الاخزوبعٍخ الوذرطخ الثبًٌْخ ّالودزو .), الزظٌْق غٍزالوجبشزة(ّالإلكززًٍّخ. 
.  طعبررخٍصخ, ثقخ عبلٍخ فى الودزو عْاهل لذلك , رذرص الوعلوٍي ّفقبلودب , الوكبى الدغزافً, ادعن 
ٌذعبم حبلٍب ّرشول العْاهل الزً رحْ  دّى الجٌٍخ الزحزٍخ هبسالذ ًبقصخ لذلك اضطز إلى اضبعخ الكثٍز 
) هي حٍث 3.(هٌب فظٍي كثٍزٌي ثٍي الوؤطبد ّاضطز الطلاة هي قجل ّالذٌِن,هي الطلاة الدذ د 
زبرٍت الخذهبد غٍز الكزبرٍت الخذهبد الوبدٌخ فً هحبّلخ لدو  هي أحل سٌبدح الغزفخ, فً حٍث هي الك
 الوبدٌخ طعز دائوب لزقذٌن افضل الخذهبد للوظزِلكٍي.
  كلوبد: الاطززارٍدٍخ الزظٌْق, الخذاهبد الزعلوٍخ, ّسارح الززثٍخ الزعلوٍخال هفزبذ
1 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Dunia telah memasuki zaman globalisasi, zaman dimana iklim kompetitif 
sudah masuk di semua line kehidupan. Globalisasi merupakan kekuatan pemicu 
pada aspek kehidupan. Konsep ini menciptakan paradigma bordeless world, 
yaitu dunia yang tidak mengenal batas-batas teritorial kedaulatan sebuah 
Negara atau bangsa. Dampaknya turut menciptakan persaingan yang semakin 
tinggi pada semua aspek kehidupan masyarakat, termasuk di dalamnya 
pendidikan. Semakin banyaknya lembaga pendidikan maka semakin banyak 
pula persaingan di dalam lembaga pendidikan sehingga setiap lembaga 
pendidikan dituntut untuk menghadapi iklim kompetitif tersebut. (Machfoedz 
dan Mahmud,2005:14) 
 Pendidikan dipercaya sebagai alat strategi untuk meningkatkan taraf hidup 
manusia. Melalui pendidikan, manusia menjadi cerdas, memiliki kemampuan 
atau skill, sikap hidup yang baik, sehingga dapat bergaul dengan baik di 
masyarakat. Pendidikan menjadi investasi yang memberi keuntungan sosial dan 
pribadi yang menjadikan bangsa bermartabat dan individunya menjadi manusia 
yang memiliki derajat.(Engkoswara dam Komariah, 2010:1) 
Laju perkembangan suatu rumah tangga perusahaan dalam rangka 
pembangunan bangsa ditentukan oleh kemampuan investasi, mutu produksi, 
efisiensi dan efektivitas, mutu pelayanan, dan profesionalisme. Laju 
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perkembangan ini berfokus pada sentral masalah sumber daya manusia yang di 
bentuk melalui jasa pendidikan. Tidak hanya suatu perusahaan saja yang harus 
meningkatkan mutu, tetapi dunia pendidikan juga harus meningkatkan mutu 
pendidikan agar konsumen semakin puas terhadap layanan pendidikan yang 
menjadikan pendidikan memiliki kuantitas dan menghasilkan kualitas 
pendidikan yang baik. Perkembangan ilmu pengetahuan dan tekhnologi 
menuntut masyarakat untuk melakukan perubahan sehingga mampu mengikuti 
perkembangan zaman. Peran pengetahuan sangat penting bagi masyarakat yang 
mau meningkatkan kemampuannya mengikuti persaingan yang kompetitif. 
(Ratih,2008:18) 
Hidup dalam iklim kompetisi seperti saat ini, sulit bagi suatu organisasi 
untuk dapat hidup dengan baik, jika tidak memiliki kemampuan mengubah diri 
dengan cepat dan mampu berkembang seiring dengan berbagai tuntutan 
skateholder. Kondisi ini berlaku hampir pada setiap organisasi yang bersifat 
profit maupun non profit. (Muhaimin:2012:23). Persaingan tersebut juga 
berlaku dalam dunia pendidikan, meskipun lembaga pendidikan tidak termasuk 
lembaga profit, namun pengelolaannya tidak bisa dilakukan secara tradisional 
akan tetapi membutuhkan kemampuan khusus sehingga output pendidikan 
memiliki daya saing tinggi untuk dapat bersaing ditingkat global. Saat ini 
paradigma dalam memandang pendidikan mulai bergeser, yang awalnya 
pendidikan dipandang dan dikaji sebagai aspek sosial, sekarang orang melihat 
pendidikan sebagai corporate. (Arifin,2011:20) 
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Orang awam yang belum banyak mengetahui tentang marketing, merasa 
kaget dengan istilah marketing pendidikan. Orang awam mengira bahwa 
lembaga pendidikan itu akan dikomersialkan adalah tidak sama dan sebangun 
antara marketing dengan komersial walaupun kedua istilah itu akrab digunakan 
dalam bidang bisnis. Kegiatan bisnis dapat dilakukan pada dua sektor yaitu 
sektor yang mencari atau mengejar laba, dan sektor yang tidak mengejar laba. 
Orang awam juga merasa kaget mendengar kata pemasaran (marketing) 
pendidikan, karena pemikiran mereka selalu tertuju kepada dunia bisnis, hal ini 
wajar karena kata atau istilah marketing tersebut seringkali muncul dan 
berkembang di kalangan bisnis, baik bisnis jasa maupun bisnis manufaktur. 
Sekarang ini istilah marketing sudah masuk ke dunia pendidikan dan 
pemasaran itu termasuk hal yang penting di dalam pendidikan guna untuk 
meningkatkan mutu pendidikan yang baik dan berkualitas. (Hidayat, 2012: 
229) 
Fungsi pemasaran pada organisasi yang berorientasi laba (perusahaan) 
dengan organisasi nirbala (sekolah) tentu berbeda. Perbedaan yang nyata 
terletak pada cara organisasi dalam memperoleh sumber dana yang dibutuhkan 
untuk melakukan berbagai aktivitas perusahaan, memperoleh modal 
pertamanya dari para investor atau pemegang saham dan jika perusahaan telah 
beroperasi, maka dana perusahaan operasional diperoleh dari hasil penjualan 
produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Sebaliknya organisasi nirbala 
(sekolah) memperoleh dana dari sumbangan para donator atau lembaga induk 
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yang tidak meminta imbalan apapun dari organisasi tersebut. (Wijaya,  
2008:49) 
Banyaknya instansi-instansi yang mendirikan sekolah boarding school, 
sekolah IT (islam terpadu) terutama didalamnya terdapat kualitas yang unggul 
menunjukkan bahwa minat masyarakat untuk melanjutkan pendidikan sekolah 
sangatlah meningkat. Zaman sekarang ini terdapat banyak  persaingan didalam 
lembaga pendidikan terutama dalam sekolah menengah atas sehingga setiap 
lembaga pendidikan harus mampu mengikuti kompetisi dalam dunia 
pendidikan karena tak dapat dipungkiri bahwa dalam pendidikan di Indonesia 
ini memiliki persaingan yang sangat luar biasa. Setiap lembaga pendidikan 
harus memiliki kompeten dalam memasarkan lembaga pendidikannya agar 
sumberdaya manusia dan mutu dalam lembaga itu bisa berkembang dan maju, 
maka dari itu setiap lembaga pendidikan membutuhkan strategi pemasaran jasa 
pendidikan agar sekolah mampu bertahan dan bertumbuh. (Tjiptono,2014:39) 
Pemasaran untuk lembaga pendidikan mutlak diperlukan karena 
persaingan antar lembaga pendidikan semakin ketat, hal itu terlihat dari 
munculnya berbagai lembaga pendidikan yang selalu menawarkan 
keunggulannya masing-masing. Lembaga pendidikan sebagai lembaga 
penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif untuk 
meningkatkan kepuasan pelanggan siswanya karena pada umumnya pendidikan 
adalah merupakan proses yang berkelanjutan. Setiap lembaga pendidikan 
dituntuk untuk memiliki strategi dalam pemasaran jasa pendidikan untuk 
memenangkan kompetensi antar lembaga pendidikan serta untuk meningkatkan 
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akselerasi peningkatan kualitas mutu manajemen suatu lembaga pendidikan. 
(Minarti,2012:370) 
Pemasar perlu merancang strategi berdasarkan perilaku konsumen yang 
datanya hanya diperoleh dari suatu penelitian tentang perilaku konsumen, 
dimulai dari bagaimana kebutuhan suatu produk itu dirasakan, apa yang 
dilakukan untuk memenuhi kebutuhan itu, bagaimana mereka memutuskan 
untuk membeli produk itu, bagaimana mereka untuk mengkonsumsi produk, 
sampai bagaimana mereka menyingkirkan produk itu. Pemasar harus bisa 
merancang strategi yang tepat dalam mempengaruhi konsumen, dasar yang 
digunakan harus berupa pengetahuan mengenai perilaku mereka dalam proses 
beli yang dialami untuk suatu produk tertentu. (Ristiyanti,2005:17) 
Daya saing sekolah semakin kesini semakin banyak, sehingga sekolah di 
tuntut untuk mempunyai strategi pemasaran yang baik dan menciptakan 
inovasi-inovasi guna untuk menarik konsumen, sehingga sekolah nantinya 
tidak akan terjadi gulung tikar dengan adanya daya saing yang banyak. 
Menurut Wijaya (2008 : 42) dewasa ini, persaingan antar sekolah semakin 
atraktif. Pemasaran untuk lembaga pendidikan mutlak diperlukan. Sekolah 
sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif 
untuk meningkatkan kepuasan pelanggan (siswa), karena pendidikan 
merupakan proses sirkuler yang saling mempengaruhi dan berkelanjutan. Oleh 
karena itu, diperlukan strategi pemasaran jasa pendidikan untuk memenangkan 
kompetisi antar sekolah serta untuk meningkatkan akselerasi peningkatan 
kualitas dan profesionalisme manajemen sekolah. (Wijaya,2008 : 42) 
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Ketidakmampuan suatu satuan pendidikan dalam merespon peluang serta 
ancaman eksternal akan mengakibatkan menurunnya daya saing atau 
terhambatnya pencapaian kinerja satuan pendidikann, Jika hal ini dibiarkan, 
maka akan mengancam kelangsungan satuan pendidikan yang bersangkutan. 
Pada umumnya satuan pendidikan memiliki tujuan, dan untuk mencapainya 
memerlukan strategi. Strategi merupakan suatu kesatuan rencana yang luas dan 
terintegrasi yang menghubungkan antara kekuatan internal organisasi, dengan 
peluang dan ancaman lingkungan eksternalnya. Strategi dirancang untuk 
memastikan tujuan organisasi dapat dicapai melalui implementasi yang tepat. 
Substansi strategi pada dasarnya merupakan rencana. Strategi berkaitan dengan 
evaluasi dan pemilihan alternatif yang tersedia bagi suatu manajemen dalam 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Secara umum strategi pemasaran jasa 
pendidikan dalam konteks lembaga pendidikan secara keseluruhan, tidak hanya 
membutuhkan pemasaran eksternal, tapi juga pemasaran internal untuk 
memotivasi dosen, guru, karyawan, dan administrator untuk menciptakan 
keahlian penyedia jasa (Hurriyati, 2008:153). 
Pemasaran pendidikan itu sangat diperlukan dalam menentukan banyaknya 
jumlah siswa yang mendaftar disekolah. Pemasaran lembaga pendidikan, 
hampir mirip dengan pemasaran lembaga ekonomi atau pemerintah yang 
bergerak dibidang jasa. Di sanalah diperlukan pemahaman tentang pengertian 
jasa itu sendiri. ( Munadi :2011:69) Jasa sering dipandang sebagai suatu 
fenomena yang rumit. Kata jasa (service) itu sendiri mempunyai banyak arti, 
mulai dari pelayanan pribadi (personal service) sampai jasa suatu produk 
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sejauh ini. Pada dasarnya jasa merupakan semua aktifitas ekonomi yang 
hasilnya bukan berbentuk produk fisik atau kontruksi, yang umumnya 
dihasilkan dan dikonsumsi secara bersamaan serta memberikan nilai tambah 
(misalnya kenyamanan, hiburan, kesenangan atau kesehatan para konsumen. 
(Lupiyodi,2006:5).  Kotler (1997:83) mendefinisikan jasa sebagai tindakan atau 
kegiatan, tidak berwujud maupun tidak mengakibatkan kepemilikan. 
Produksinya, dapat atau tidak  dapat dikaitkan pada satu produk fisik.  
Kedua pengertian tersebut mengandung beberapa aspek jika dikaitkan 
dengan lembaga pendidikan : lembaga pendidikan merupakan lembaga yang 
mengandalkan kepercayaan, lembaga pendidikan tidak menghasilkan produk 
fisik ataupun kontruksi dan konsumen yang menggunakan lembaga pendidikan 
justru akan berkurang kepemilikannya, lembaga pendidikan harus memiliki 
nilai tambah bagi konsumen, lembaga pendidikan harus bisa memecahkan 
masalah yang dihadapi oleh konsumen, berupa beragam layanan, dan 
transparasi pengelolaan pendidikan serta layanan lembaga pendidikan tidak 
saja bersifat reaktif tetapi juga proaktif. (Lupiyadi 2006:15) 
Diera sekarang ini lembaga pendidikan dipahami sebagai suatu organisasi 
yang menghasilkan jasa pendidikan yang dibeli oleh konsumen. Semakin biaya 
pendidikan mahal maka para konsumen akan menuntut mutu pendidikan itu 
harus baik dan berkualitas. Konsep ini diambil dari konsep marketing jika 
konsumen tidak puas maka marketing itu akan gagal. Begitu pula dengan 
pendidikan jika konsumen tidak puas maka pendidikan itu dianggap gagal. 
Maka dari itu pemasaran dalam lembaga pendidikan itu sangatlah penting. 
8 
 
Jadi marketing jasa pendidikan berarti kegiatan lembaga pendidikan 
memberi layanan atau menyampaikan jasa pendidikan kepada konsumen 
dengan cara yang memuaskan. Pada saat penerimaan siswa baru tiap tahun 
muncul iklan-iklan dari perguruan tinggi swasta, sekolah pada surat kabar, 
radio, selebaran cetak, brosur dan spanduk di pinggir jalan dan dikampus. 
Semua ini bertujuan untuk menarik perhatian calon siswa. Hal ini baru 
merupakan gejala marketing dalam tingkat permulaan. Etika marketing sangat 
menghindari karakter yang tidak baik, dan mengharapkan lembaga pendidikan 
menawarkan mutu layanan intelektual dan dan pembentukan watak secara 
menyeluruh (Alma, 2008: 30).  
Apabila kita melihat lembaga pendidikan dari kacamata sebuah corporate, 
maka lembaga pendidikan ini adalah suatu organisasi produksi yang 
menghasilkan jasa pendidikan yang dibeli oleh para konsumen. Konsumen 
utamanya ialah para siswa, mahasiswa dan masih banyak konsumen yang 
lainnya. Apabila produsen tidak mampu memasarkan hasil produksinya, dalam 
hal ini jasa pendidikan disebabkan karena mutunya tidak disenangi oleh 
konsumen, tidak memberikan nilai tambah bagi peningkatan pribadi individu , 
layanan tidak memuaskan, maka produk jasa yang ditawarkan tidak akan laku. 
Akibatnya sekolah atau perguruan tinggi akan mundur peminta tidak ada, dan 
akhirnya ditutup. (Alma, 2008:13) 
Penggunaan istilah marketing pada saat ini sudah sangat berkembang di 
segala sector kegiatan. Demikian pula pengertian marketing sudah lebih luas 
dan lebih halus. Sekarang istilah marketing fokusnya ialah kepuasan 
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konsumen. Seperti diketahui lembaga pendidikan adalah sebuah kegiatan yang 
melayani konsumen, berupa siswa, mahasiswa dan juga masyarakat umum 
yang dikenal sebagai “ stakeholder”. Marketing jasa pendidikan berarti 
kegiatan lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan jasa 
pendidikan kepada konsumen dengan cara yang memuaskan. (Fandy,2008:30) 
Dalam dunia pendidikan yang penuh persaingan seperti sekarang ini, 
kepuasan pelanggan jasa pendidikan adalah salah satu factor penentu 
keberhasilan kompetisi pendidikan. Apabila sekolah menghasilkan produk jasa 
pendidikan yang tidak berkualitas, pelanggan jasa pendidikan akan segera pergi 
meninggalkan sekolah. Demikian pula, jika sekolah menghasilkan produk jasa 
pendidikan dengan harga mahal, pelanggan jasa pendidikan akan berpindah ke 
penyedia jasa pendidikan yang lebih murah, tetapi memiliki kualitas 
pendidikan yang sama. Apabila sekolah menghasilkan produk jasa pendidikan 
yang sama sekali tidak diinginkan pelanggan jasa pendidikan maka dalam 
waktu yang tidak terlalu lama sekolah akan gulung tikar. Hanya sekolah yang 
dapat memnuhi kebutuhan pelanggan jasa pendidikan yang dapat bertahan. 
(Lupiyoadi,2006:87) 
Layanan lembaga sekolah dapat dilihat dalam berbagai bidang, mulai dari 
layanan dalam bentuk fisik bangunan, sampai layanan berbagai fasilitas dan 
guru yang bermutu. Konsumen akan menuntut dan menggunggat layanan yang 
kurang memuaskan, mereka akan memeprhatikan, keadaan bangunan ruang 
belajar, atap yang bocor, bangunan yang membahayakan keselamatan siswa, 
retak-retak, bisa roboh sewaktu-waktu, kebersihan halaman, kebersihan kelas, 
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tersedianya WC, kamar mandi yang bersih, keamanan sekitar, lampu 
penerangan. Kemudian tersedia berbagai fasilitas, papan tulis, kapur, spidol, 
dan fasilitas berupa teknologi pendidikan, serta guru yang di siplin, berwibawa, 
menguasai materi adalah tujuan hakiki dari marketing atau pemasaran dari 
lembaga pendidikan. (Atep,2003:56) 
Dilihat dari adanya persaingan antar sekolah maka diperlukan adanya 
strategi pemasaran jasa pendidikan untuk meningkatkan layanan pendidikan. 
Karena untuk menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, sekolah 
membutuhkan dukungan pemimpin sekolah dan karyawan sekolah berkualitas. 
Pemimpin sekolah harus mengembangkan kompetensi, kreativitas, mampu 
berperan sebagai agen perubahan sekolah, dan melihat fungsi SDM sebagai 
sumber keunggulan kompetetif sekolah. Pemimpin sekolah harus mengarahkan 
karyawan sekolah untuk mewujudkan sekolah yang baik dan berkualitas. 
Pemimpin sekolah juga seharusnya memegang kendali dirinya sendiri dan 
menciptakan pasar jasa pendidikan di masa mendatang apabila sekolahnya 
telah tiba terlebih dahulu di masa mendatang. Pemimpin sekolah juga harus 
meramu visi dan misinya, SDM-nya, serta strateginya bersaingnya untuk 
menciptakan sekolah berkelas dunia. (Barata, 2003:86) 
Ada tiga macam strategi generik yang dapat digunakan sekolah antara lain, 
strategi kepemimpinan biaya yang dapat diterapkan ke dunia pendidikan 
menjadi strategi pengurangan biaya pendidikan, strategi focus yang dapat 
diterapkan ke dunia pendidikan menjadi strategi kualitas pendidikan, dan 
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strategi diferensiasi yang dapat diterapkan ke dunia pendidikan menjadi strategi 
inovasi pendidikan.(Wijaya,2012:28) 
MAN I Sragen adalah bagian dari mitra pemerintah untuk memajukan 
pendidikan di Indonesia. Secara ringkas MAN I Sragen adalah struktur 
organisasi atau lembaga yang berada dalam naungan kementrian Agama. 
Meskipun banyaknya subtansi atau sekolahan, dan munculnya sekolah-sekolah 
yang berbasik islam terutama di Sragen, namun grafik pendaftaran siswa di 
MAN I Sragen terus meningkat setiap tahunnya, yang menjadi pesaing kuat di 
MAN I Sragen antara lain SMK yang mempunyai keunggulan dalam bidang 
kejuruan, SMA N I yang selalu mempunyai nilai tertinggi disetiap kelulusan, 
MANU, MA AJISOKO dan MA Walisongo yang memang memiliki 
keunggulan dibidang keAgamaan. Meskipun Banyaknya persaingan antar 
sekolah yang ada di Sragen ,namun animo pendaftar di MAN I Sragen setiap 
tahunnya terus meningkat. Hal tersebut dikarekanakan meningkatnya 
pelayanan yang terbaik di MAN I Sragen ini, dari pelayanan yang baik yang 
diberikan oleh MAN I Sragen bertujuan agar para konsumen semakin puas 
dengan layanan yang diberikan oleh lembaga MAN I Sragen ini, sehingga 
MAN I Sragen  harus mempunyai strategi atau upaya-upaya yang digunakan 
dalam pemasaran pendidikan, melalui bauran pemasaran seperti produk, 
tempat, harga dan lain sebagainya. Selain adanya persaingan yang menjadikan 
MAN I Sragen harus mempunyai strategi-strategi pemasaran yang bagus, di 
dalam faktor internal terdapat masalah yang harus menjadikan MAN I Sragen 
memiliki strategi-strategi agar animo pendaftar di MAN I Sragen terus 
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meningkat. Kendala atau masalah internal yang dialami MAN I Sragen ini 
antara lain, masuknya siswa baru di MAN I sragen kebanyakan dikarenakan 
mereka adanya paksaan dari orangtua, kurangnya laboratorium bahasa yang 
digunakan sebagai sarana pembelajaran untuk siswa. Maka dari sini MAN I 
Sragen selain memiliki Strategi pemasaran, juga di tuntut untuk membuat 
inovasi-inovasi baru agar pelayanan di MAN I Sragen ini dapat memuaskan 
pelanggan atau siswa. 
Berdirinya MAN I Sragen ini didasari dengan adanya tujuan untuk 
mendidik siswa agar menguasai ilmu pengetahuan, untuk  mendidik siswa agar 
mempunyai akhlak karimah, agar siswa mampu berjuang di jalan Allah kapan 
dan dimana saja, dan bisa mandiri saat sudah lulus. MAN I Sragen juga  
mempunyai tujuan untuk menigkatkan mutu dan menghasilkan siswa  yang 
cerdas ,mandiri, dan agamis yang biasa disebut dengan sekolahan MANSA 
CERIA. Dilihat dari banyaknya persaingan lembaga pendidikan yang ada di 
Sragen, maka lembaga pendidikan MAN I Sragen ini harus berkompeten 
dengan lembaga pendidikan lainya, dengan cara meningkatkan dan menyusun 
strategi pemasaran yang baik. Dari animo pendaftar yang terus meningkat 
setiap tahunnya maka  peneliti ingin meneliti lebih dalam tentang  strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh MAN I Sragen sehingga layanan pendidikan 
menjadi baik, dan siswa terus meningkat setiap tahunnya. Setidaknya gambaran 
tersebut menunjukkan bahwa peminat layanan puas dengan layanan yang 
diberikan. 
Berdasarkan pada penjelasan di atas maka penulis terdorong untuk 
mengadakan penelitian dan menyusun tesis dengan judul “Strategi Pemasaran 
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Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Pelayanan Pendidikan di MAN I  
Sragen” 
B. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana strategi  pemasaran jasa pendidikan di MAN I Sragen dalam 
meningkatkan peminat layanan pendidikan? 
2. Bagaimana Pelayanan Pendidikan di MAN I Sragen? 
3. Apa faktor pendukung dan penghambat dalam strategi pemasaran jasa 
pendidikan di MAN I Sragen? 
C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui strategi  pemasaran jasa pendidikan di MAN I sragen 
dalam meningkatkan peminat layanan pendidikan 
2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam proses  
strategi pemasaran jasa pendidikan 
3. Untuk mengetahui solusi terhadap hambatan dalam strategi pemasaran jasa 
pendidikan di MAN I Sragen 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat teoritis 
Untuk pengembangan  ilmu pengetahuan lebih jauh dan dapat memberikan 
sumbangan akademik tentang strategi pemasaran jasa pendidikan khususnya 
di MAN I Sragen  
2. Manfaat praktis 
Dapat dijadikan bahan informasi dan evaluasi  bagi segenap keluarga besar 
MAN I Sragen agar selalu memperbaiki kualitas layanan pendidikannya demi 
kemajuan madrasah. 
14 
BAB II 
KAJIAN TEORI 
 
A .Teori Relevan 
1. Strategi Pemasaran 
Berhasilnya suatu perusahaan tak lepas dari  namanya pemasaran 
yang baik. Pemasaran yang baik tidak bisa lepas dengan menggunakan 
strategi pemasaran. Jika strategi pemasaran yang baik berjalan dengan 
optimal maka suatu perusahaan akan mencapai kesuksesan. Begitupula 
dalam dunia pendidikan juga memerlukan strategi pemasaran yang 
baik, agar suatu lembaga pendidikan memikirkan dan memberikan 
pelayanan yang baik. Pelayanan yang baik, akan membuat jumlah siswa 
meningkat disuatu lembaga pendidikannya dan merasa puas serta 
nyaman berada di lingkungan lembaga pendidikan tersebut. 
(Erlan.blogspot.com,2011) 
Strategi pemasaran adalah cara atau taktik dalam memasarkan 
sesuatu supaya tujuan yang jadi sasaran kita dapat tertarik dengan apa 
yang telah kita pasarkan. Strategi dalam Wikipedia adalah pendekatan 
secara keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, 
perencanaan dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. 
Didalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki 
tema, mengidentifikasi factor pendukung yang sesuai dengan prinsip-
prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam pendanaan 
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dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif. 
(Wikipedia.org/wiki/strategi). 
Secara histori kata strategi dipakai untuk istilah dunia militer.  
Strategi sendiri berasal dari bahasa yunani „stratagos‟, yang berarti 
jendral atau komandan militer. Maksutnya adalah strategi berarti seni 
para jendral, yaitu cara menempatkan pasukan atau menyusun kekuatan 
tentara di medan perang agar musuh dapat dikalahkan. Dalam 
pemasaran juga menggunakan strategi,agar pemasaran bisa tercapai 
sesuai dengan keinginan. (Erlanblogspot.2011) 
Pemasaran yang sering diadopsi berasal dari American Marketing 
Association menurut Kotler & Keller, (2012) yang mendefinisikannya 
sebagai berikut : pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan 
sekumpulan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan 
menyampaikan nilai kepada pelanggan serta mengelola hubungan 
dengan pelanggan yang kesemuanya dapat memberi manfaat bagi 
organisasi.(Adam,2014:2) 
Pemasaran juga diartikan sebagai kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui 
proses pertukaran. Apabila strategi dikaitkan dengan pemasaran, maka 
strategi pemasaran diartikan sebagai pengambilan keputusan mengenai 
faktor-faktor pemasaran yang dapat dikendalikan untuk mencapai 
tujuan-tujuan yang telah ditentukan. Tujuan utamanya adalah agar 
perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisi-kondisi internal dan 
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eksternal,sehingga perusahaan dapat mengantisipasi perubahan 
lingkungan eksternal. Dalam hal ini dapat dibedakan secara jelas fungsi 
manajemen, konsumen, distributor, dan pesaing. Perencanaan strategis 
penting untuk memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk 
yang sesuai dengan keinginan konsumen dengan dukungan yang 
optimal dari sumber daya yang ada. Strategi pemasaran adalah desain, 
implementasi, dan control rencana untuk mempengaruhi pertukaran 
demi mencapai tujuan organisasi. (Peter,2013:12) 
Hubungan antara pemasaran dan perencanaan merupakan inti 
pemasaran strategis. Pemasaran strategis sebagai proses untuk 
mengembangkan dan memelihara kesesuaian strategis antara tujuan dan 
kemampuan lembaga, serta perubahan peluang pemasaran. Pemasaran 
strategis meliputi aktivitas untuk mengembangkan misi yang jelas, 
mendukung tujuan dan sasaran lembaga, strategi yang logis, serta 
pelaksanaan yang tepat. (Kotler,1995:86) 
Dalam praktiknya, banyak sekolah yang masih berfokus pada 
masalah pemasaran jangka pendek dan menggunakan pendekatan 
tradisional untuk menerapkan pemasaran jasa pendidikan. Pemasar jasa 
pendidikan harus menggunakan konsep manajemen strategis yang 
berfokus pada masalah pemasaran jangka panjang dan pendekatan 
manajemen kontemporer dalam penerapan konsep pemasaran jasa 
pendidikan. Pemasar jasa pendidikan harus membangun sudut pandang 
masa depan sekolahnya dengan baik, oleh karena itu, pemasar 
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pendidikan harus memiliki pola pikir yang berpandangan ke depan dan 
belakang, sehingga dapat mempersiapkan karyawan sekolah dan siswa 
untuk menyongsong masa depan sekolahnya. 
Setiap organisasi membutuhkan tujuan atau sasaran, kebijakan, 
program, serta keputusan strategi. Quinn menganalisis fungsi-fungsi 
strategi dan merumuskan formula 5P untuk strategi, antara lain plan 
(rencana) yang artinya menyertai kesinambungan tindakan organisasi 
yang diharapkan, ploy (cara) artinya mengambil posisi untuk 
memperdaya competitor, pattern (pola) artinya dimana strategi harus 
selaras dengan perilaku organisasi, position (posisi) di mana organisasi 
yang berorientasi pada dirinya sendiri akan menempati lokasi khusus 
dalam pasar atau bidangnya, perspective (sudut pandang) yaitu cara 
organisasi untuk melihat peran dan posisinya. (Wijaya,2012:54) 
Di dalam berhasilnya proses pemasaran, terdapat  unsur- unsur 
yang mendukung berhasilnya suatu proses pemasaran. Ada tiga unsure 
utama yang terdapat dalam pemasaran, antara lain ; 
a. Segmentasi Pasar,yaitu tindakan mengidentifikasi dan membentuk 
kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing 
konsumen ini memiliki karateristik, kebutuhan produk, dan bauran 
pemasaran tersendiri. 
b. Targetting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar 
yang akan dimasuki 
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c. Positioning, yaitu penetapan posisi pasar. Tujuannya adalah untuk 
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing 
produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. 
Strategi pemasaran di dalam pendidikan sangat dibutuhkan, agar 
suatu lembaga tidak mengalami gulung tikar. Selain adanya unsure 
strategi yang digunakan, dalam pemasaran juga terdapat konsep untuk 
membantu mengoptimalkan proses pelaksanaan strategi dalam 
pemasaran pendidikan. (Davis,2012:57) 
Strategi dapat meliputi jangka panjang organisasi dan bergerak 
maju, itu semua tidak lepas dari konsep manajemen strategi. Menurut 
Johnson dan Schools (1993), konsep manajemen strategis terdiri atas 
tiga unsure, yaitu analisis stretegis, pilihan strategis, dan pelaksanaan 
strategis. Ketiga unsure tersebut merupakan suatu kesatuan yang tidak 
dapat dipisahkan karena terjadi secara serempak. Ada keterkaitan yang 
jelas antara rencana strategi jangka panjang dengan rencana stretegi 
jangka pendek dan menengah, yang dinyatakan melalui empat tujuan, 
yaitu pertama memantau serta mengevaluasi efektivitas dan efisien 
operasi organisasi, kedua menekankan pada perubahan ketika 
lingkungan membutuhkannya, ketiga memenuhi permintaan tanggung 
jawab para pemangku kepentingan organisasi saat ini ketika telah 
terjadi kemajuan dan memastikan bahwa ada hubungan yang erat 
dengan aktivitas operasi harian organisasi dibandingkan dengan 
melakukan sesuatu yang sulit untuk dicapai. (Wijaya, 2012:28) 
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Selain unsure strategi di dalam pemasaran juga terdapat konsep  
strategi , konsep strategi mempunyai peran penting dalam pemasaran. 
Dengan adanya konsep pemasaran maka  suatu lembaga pendidikan 
mengerti apa keinginan dan kebutuhan para konsumen, sehingga suatu 
lembaga pendidikan dapat memunculkan suatu produk yang diinginkan 
oleh masyarakat. (Umam 2003:35) Konsep pemasaran dapat dilihat 
sebagai berikut: 
Gambar I : Konsep Pemasaran 
 
 
 
 
 
 
 ( Umam, 2003:37) 
Maksud dari gambar tersebut adalah sasaran dari pemasaran adalah 
untuk menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior, 
menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, 
mempromosikan secara efektif, serta mempertahankan pelanggan yang 
sudah ada dengan tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan. Jadi 
pengguna konsep marketing memberikan dasar pemikiran yang logis 
dalam pencapaian tujuan, yaitu memuaskan konsumen dengan 
mengoptimalkan segala daya dan upaya yang dimiliki oleh lembaga. 
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Adapun menurut David W konsep marketing pendidikan memiliki tiga 
dasar yaitu: 
a. Dimulai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen sebagai dasar 
tujuan bisnis 
b. Mengembangkan pendekatan organisasi untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan 
c. Mencapai tujuan-tujuan organisasi dengan memberikan kepuasan 
kepada konsumen. (Minarti, 372) 
Konsep Pemasaran dalam jasa pendidikan juga berkembang dari 
tahun ke tahun. Dengan perkembangan konsep tersebut akan sangat 
berpengaruh kepada pelaksanaan pemasaran, termasuk dalam 
pemasaran di lembaga pendidikan. Perkembangan konsep tersebut 
dapat dijelaskan sebagai berikut: 
a) Konsep Produksi 
Konsep ini berpandangan bahwa perusahaan membuat produksi 
sebanyak-banyaknya. Dengan produksi misal ini akan diperoleh 
efisiensi dalam pemakaian input dan efisiensi dalam proses produksi. 
Jika hal ini diterapkan dalam jasa pendidikan, bukan berarti lembaga 
pendidikan menghasilkan lulusan secara missal dengan mengabaikan 
mutu, kemudian menurunkan uang sekolah, agar lebih banyak 
peminat masuk. Konsep produksi dalam jasa pendidikan, harus tetap 
memagang teguh peningkatan mutu lulusannya, dan uang sekolah 
tidak terlalu tinggi.  
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b) Konsep Produk 
Konsep ini berlaku sudah sejak lama, pada saat produsen berada 
pada posisi kuat. Produsen menghasilkan produk yang sangat baik, 
menurut ukuran atau selera produsen sendiri, bukan menurut 
kehendak konsumen, konsumen demikian banyaknya, sehingga 
selera merekapun sangat bervariasi. Selera konsumen tidak dapat 
diidentikkan dengan selera produsen. Inilah satu kesalahan yang 
terjadi pada konsep produk, yang menyamakan selera produsen dan 
konsumen. Akibatnya jika timbul pesaing baru yang kreatif dalam 
bidang produksi, maka pengusaha yang menganut konsep produk ini 
akan kalah dalam persaingan. Jika ini diterapkan dalam lembaga 
pendidikan, maka pimpinan lembaga tidak boleh berbuat 
sekehendaknya, walaupun dalam rangka ingin meningkatkan mutu. 
Pimpinan sekali-kali harus memonitor apa kehendak konsumen, apa 
keluhan-keluhan yang diobrolkan oleh para siswa diluar ataupun 
guru, tenaga administrasi dan sebagainya.  
c) Konsep Penjualan  
Pengusaha yang menganut konsep penjualan (selling concept) 
berpendapat bahwa yang penting, produsen menghasilkan produk, 
kemudian produk itu dijual ke pasar dengan menggunakan promosi 
secara besar-besaran. Produsen ini mempunyai keyakinan bahwa 
dengan jalan promosi, konsumen dipengaruhi, dirangsang, 
dimotivasi untuk membeli, maka mereka pasti akan membeli .jika ini 
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diterapkan pada lembaga pendidikan , maka ada kecenderungan 
lembaga menggunakan surat kabar, TV, memasang iklan, layaknya 
seperti iklan barang saja. Iklan ini bisa saja, asal ada bukti nyata yang 
menunjang kekuatan iklannya. Iklan tanpa ada usaha perbaikan mutu 
lembaga pendidikan akan berakibat sebaliknya, menjadi boomerang 
bagi lembaga sendiri.   
d) Konsep Marketing 
Konsep marketing ini menyatakan bahwa produsen, jangan 
memperhatikan diri sendiri, jangan melihat selera sendiri, tapi 
lihatlah carilah apa dan bagaimana selera konsumen. Konsep ini 
lebih menekankan kepada “kepuasan konsumen”. Tujuan marketing 
ialah bagaimana usaha untuk memuaskan selera, memenhi “needs 
and wants” dari konsumen. Istilah needs artinya kebutuhan yang 
didefinisikan sebagai “rasa kekurangan pada diri seseorang yang 
harus dipenuhi” sedangkan wants berarti keinginan yang 
didefinisikan sebagai suatu kebutuhan yang sudah dipengaruhi oleh 
berbagai faktor, seperti adaya beli, pendidikan, agama, keyakinan, 
family dan sebagainya. Lembaga pendidikan yang menganut konsep 
marketing ini, tahu persis apa yang harus dilakukan. Lembaga 
pendidikan , bisnisnya bukan hanya sekedar mengajar siswa atau 
mahasiswa tiap hari sesuai jadwal kemudian melaksanakan ujian, 
lulus, habis perkara. Tapi harus lebih jauh dari itu. Siswa atau 
mahasiswa harus merasa puas dengan layanan lembaga dalam 
banyak hal misalnya dalam suasana belajar mengajar, ruang kelas 
yang bersih, guru yang ramah-ramah dan lain sebagainya. 
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e) Konsep Kemasyarakatan 
Konsep ini menyatakan bahwa dunia perusahaan harus 
bertanggungjawab pada masyarakat terhadap segala perilaku 
bisnisnya. Lembaga pendidikan harus bertanggungjawab terhadap 
uang masyarakat yang dipungut dan yang digunakan, sehingga betul-
betul memberikan hasil maksimal buat kepentingan masyarakat. 
(Alma,2003:46-51) 
Dari kelima konsep pemasaran tersebut juga dapa dilihat melalui 
table dibawah ini :  
Table I: Perkembangan Konsep Pemasaran 
Konsep Fokus Anggapan 
Produksi  Penekanan biaya produksi dan 
peningkatan ketersediaan produk 
Harga murah dan distribusi intensif 
merupakan dasar pertimbangan utama 
pembelian 
Produk Inovasi produk Karakteristik, kinerja dan kualitas 
merupakam pertimbangan utama 
bagi pelanggan  
Penjualan  Peningkatan penjualan Usaha-usaha penjualan dan 
promosi harus lebih aktif 
Pemasaran  Kepuasan pelanggan Pembelian akan dilakukan apabila 
pelanggan mendapatkan kepuasan 
dari pelayanan 
Kemayarakatan Kepuasan pelanggan dan 
kesejahteraan masyarakat 
Pembelian akan dilakukan apabila 
pelanggan mendapatkan kepuasan dari 
pelayanan 
(Tjiptono,2014:5) 
Pada perkembangannya, istilah pemasaran tidak hanya dipakai oleh 
organisasi atau lembaga profit saja, akan tetapi dipakai pula oleh 
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lembaga non profit. Penggunaan istilah marketing saat ini sudah 
berkembang disegala sektor kegiatan manusia. Kenyataan ini 
diungkapkan oleh Morris sebagaimana dikutip oleh Muhaimin, bahwa 
dewasa ini tidak ada organisasi baik itu bisnis atau non bisnis yang 
dapat terlepas dari pemasaran (Marketing), organisasi tersebut dapat 
memilih untuk mengerjakannya demi kebaikan organisasi atau 
meninggalkannya untuk kemundurannya. Sehingga pendidikan pun 
juga menggunakan istilah pemasaran untuk memasarkan jasa 
pendidikannya. Untuk  membentuk citra baik terhadap lembaga, maka 
lembaga pendidikan mengembangkan berbagai upaya strategi yang 
dikenal strategi bauran pemasaran.  (Muhaimin 2012:54) 
Dengan demikian, jika lembaga pendidikan mencoba 
melaksanakan kegiatan marketing yang berorientasi pada konsumen, 
maka seluruh personel staff, baik guru maupun tenaga administrasi 
harus menghayati betul apa misi mereka. Pendekaan marketing juga 
akan menuntut mereka untuk terus berupaya memperbaiki diri dan jasa 
yang ditawarkannya dalam memberikan pelayanan yang bermutu, 
sehingga skateholder akan terus menggunakan jasa yang telah 
diberikan. 
Lembaga pendidikan mencoba melaksanakan kegiatan marketing 
yang berorientasi pada konsumen, maka selruh personel staff, baik guru 
maupun tenaga administrasi harus menghayati betul apa misi mereka 
dan apa bisnis mereka. Pendekatan marketing juga akan menuntut 
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mereka untuk terus berupaya memperbaiki diri dan jasa yang 
ditawarkannya dalam memeberikan layanan yang bermutu. 
Dalam strategi pemasaran harus ada taktik-taktik untuk menyusun 
strategi, agar strategi bisa berhasil sesuai tujuan yang telah ditetapkan. 
Salah satu taktik dalam strategi adalah dengan cara menerapkan bauran 
pemasaran atau alat pemasaran.  
Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat bagi pemasar 
yang terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu 
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning 
yang ditetapkan dapat berjalan sukses. Bauran pemasaran pada produk 
barang yang kita kenal selama ini berbeda dengan bauran pemasaran 
untuk produk jasa. Bauran pemasaran terdiri atas : 
1) Produk : produk ini merupakan keseluruhan konsep objek atau 
proses yang memberikan sejumlah nilai kepada konsumen, yang 
perlu diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak hanya 
membeli fisik dari produk itu saja tapi membeli manfaat dan nilai 
dari produk tersebut yang disebut “the offer”. 
Produk dalam konteks jasa pendidikan madrasah adalah jasa yang 
ditawarkan kepada pelanggan berupa reputasi, prospek, dan variasi 
pilihan. Lembaga pendidikan yang mampu bertahan dan mampu 
memenangkan persaingan jasa pendidikan adalah lembaga yang 
dapat menawarkan reputasi, prospek, mutu pendidikan yang baik, 
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dan peluang yang cerah bagi para siswa untuk menetukan pilihan-
pilihan yang diinginkan. 
2) Penentuan Harga : Strategi penentuan harga (pricing) sangat 
signifikan dalam pemberian nilai kepada konsumen dan 
mempengaruhi citra produk, serta keputusan konsumen untuk 
membeli. Price merupakan elemen yang berjalan sejajar dengan 
mutu produk, dimana apabila mitu produk baik, maka calon siswa 
berani membayar lebih tinggi sepanjang dirasa dalam batas 
kejangkauan pelanggan pendidikan. 
3) Tempat : Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan    
keputusan atas saluran distribusi.  Tempat juga mempunyai peranan 
yang sangat penting, karena lingkungan dimana jasa disampaikan 
merupakan bagian dari nilai dan manfaat jasa yang dipersepsikan 
cukup berperan sebagai bahan petimbangan dalam menentukan 
pilihan. 
4) Promosi: Promosi adalah pemilihan bauran promosi terdiri atas iklan, 
penjualan, promosi penjualan, hubungan masyarakat , informasi dari 
mulut ke mulut, surat pemberitahuan langsung. 
5) Physical evidence : Perangkat yang digunakan untuk mendukung 
penampilan suatu produk, sehingga memperlihatkan secara jelas 
kualitas produk serta pelayanan. Sarana fisik ini merupakan suatu hal 
yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. Unsure-
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unsur yang termasuk di dalam sarana fisik antara lain lingkungan 
fisik, dalam hal ini bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, 
warna, dan barang-barang lainnya yang disatukan dengan service 
yang diberikan seperti tiket, sampul, label, dan lain sebagainya. 
6) Orang: Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa maka orang 
yang berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas 
jasa yang diberikan. 
7) Proses: Proses merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya 
terdiri atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal 
hal rutin.(Alma, 2008:165) 
Layanan konsumen: layanan konsumen pada pemasaran jasa lebih 
dilihat sebagai hasil dari kegiatan distribusi dan logistik, dimana 
pelayanan diberikan kepada konsumen untuk mencapai kepuasan. 
(Lupiyoadi,2006:76) 
Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran jasa pendidikan 
adalah kegiatan lembaga pendidikan dalam memberikan layanan 
kepada konsumen dengan cara mempromosikan keuunggulan, prestasi, 
akhlak yang dimiliki oleh lembaga agar para konsumen atau pelanggan 
merasa puas dengan pelayanan yang diberikan oleh lembaga. 
2. Jasa Pendidikan 
Setiap lembaga pendidikan memiliki jasa-jasa yang dapat 
ditawarkan. Bisa saja jasa itu berbentuk tindakan maupun berbentuk 
nominal. Jasa menunjang untuk menjadikan para lulusan menjadi 
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manusia yang berkualitas dan mampu bersaing dalam era global seperti 
ini. Jasa di dalam pendidikan pada dasarnya adalah Guru beserta 
karyawan yang ada di lembaga pendidikan tersebut. 
 Pendidikan adalah jasa yang diberikan oleh lembaga baik itu 
berupa pelayanan maupun berupa nominal uang. Fungsi jasa sendiri 
dalam pemasaran adalah adalah untuk membentuk citra baik terhadap 
lembaga dan menarik minat sejumlah calon siswa. (Hamdani,2006:45) 
Untuk memahami pengertian jasa pendidikan, ada baiknya kita   
mempelajari dulu beberapa pendapat para ahli. Kotler  seorang ahli 
pemasaran mengatakan pengertian jasa adalah “a service is any act or 
performance that one party can offer to another that is essentially 
intangible and does not result in the ownership of anything. Its 
production may or may not be tied to a physical product. ( Kotler, 
2003:428). Maksutnya jasa adalah setiap tindakan atau unjuk kerja yang 
ditawarkan oleh salah satu pihak ke pihak lain yang secara prinsip 
intangible yang tidak menyebabkan perpindahan kepemilikan apapun. 
Produksinya bisa terkait dan bisa tidak terikat pada suatu prodk fisik. 
(Kotler,2003:428) 
Jasa, pada dasarnya merupakan aspek interaksi antara pihak 
konsumen dan pihak produsen. Jasa bukan suatu barang, melainkan 
suatu proses atau aktivitas yang tidak berwujud.William J.Stanton 
mengungkapkan jasa adalah “service are those separately identifiable, 
essentially intangible activities that provide want- satisfaction, and that 
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are not necessarily tied to the sale of a prodct or another service. To 
produce a service may or may not require the use of tangible goods. 
However, when such use is required, there is no transfer of the title 
(permanent ownership) to these tangible goods. Artinya jasa adalah 
sesuatu yang dapat diidentifikasi secara terpisah tidak berwujud, 
ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan. Jasa dapat dihasilkan dengan 
menggnakan benda-benda berwujud atau tidak.(Alma,2003:5) 
Berdasarkan beberapa definisi diatas maka dapat disimpulkan 
bahwa pendidikan sebagai produk jasa merupakan sesuatu yang tidak 
berwujud akan tetapi dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang 
diproses dengan menggunakan atau tidak menggunakan bantuan produk 
fisik dimana proses yang terjadi merupakan interaksi antara penyedia 
jasa dengan pengguna jasa yang mempunyai sifat tidak mengakibatkan 
peralihan hak atau kepemilikan. Dengan demikian, komponen lembaga 
pendidikan harus selalu melakukan up date pada sisi kualitas 
(kompetensinya).  
Tujuan utama proses ini adalah untuk meningkatkan mutu 
pendidikan secara berkelanjutan, terus menerus sehingga mampu 
melahirkan sumber daya manusia yang berkualitas. Jasa itu 
mengandung delapan karakteristik, yaitu antara lain :Jasa tidak dapat 
disimpan dan dikonsumsi pada saat dihasilkan, Jasa tergantung pada 
waktu,jasa bergantung pada tempat, konsumen merupakan bagian 
integral dari proses produksi jasa, Setiap orang atau apapun yang 
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berhubungan dengan konsumen mempunyai andil dalam memberikan 
peranan, perubahan pada konsep kemanfaatan, karyawan penghubung 
merupakan bagian dari proses produksi jasa, kualitas jasa tidak dapat 
diperbaiki pada saat proses produksi karena produksi jasa terjadi secara 
real time.( Fandy,2014:25) 
Berdasarkan ciri dan karakteristik tersebut, maka jasa pendidikan 
mempunyai karakteristik sebagai berikut: 
a. Lebih bersifat tidak berwujud daripada berwujud (more intangible 
than tangible) artinya jasa tidak dapat dilihat, dirasa, diraba, 
didengar, atau dicium sebelum jasa itu dibeli. Nilai penting dari hal 
ini adalah nilai tak berwujud yang dialami konsumen dalam bentuk 
kenikmatan, kepuasan, atau kenyamanan. 
b. Produksi dan konsumsi bersamaan waktu (simultananeous 
production and consumption) artinya jasa diproduksi dan 
dikonsumsi dalam rangka waktu yang sama. Pada umumnya, barang 
diproduksi dulu kemudian dijual dan dikonsumsi. Sedangkan jasa 
biasanya dijual dulu, kemudian diproduksi dan dikonsumsi secara 
serempak. Dikatakan produksi dan konsumsi berjalan serempak 
artinya si penghasil jasa, sering hadir secara fisik, pada waktu 
konsumsi berlangsung 
c. Kurang memiliki standard dan keseragaman (less standardized and 
uniform) artinya industri jasa cenderung dibedakan antara 
berdasarkan orang (people based) dan berdasarkan perlengkapan 
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(equipment based). Implikasi dari perbedaan ini ialah “outcomes” 
atau hasil jasa berdasarkan orang (people based) jasa kurang 
memiliki standardisasi, dibandingkan dengan outcomes dari jasa 
yang berdasarkan perlengkapan (alat). Dengan kata lain jasa yang 
memakai pelayanan orang, memiliki tingkat variabilitas, tergantung 
pada orangnya, dan tingkat perbedaan ini tidak ada, pada jasa yang 
dilayani oleh mesin. Ini merupakan pertimbangan penting, bagi 
industri jasa yang menggunakan banyak tenaga orang. 
(Alma,2003:5)  
Di samping itu ada juga yang mengemukakan bahwa jasa 
mengandung delapan karakteristik, yaitu:  
a). Jasa tidak dapat disimpan dan dikonsumsi pada saat dihasilkan 
b). jasa tergantng pada waktu 
c). Jasa tergantung pada tempat 
d). Konsumen merupakan bagian integral dari proses produksi jasa 
e). Setiap orang yang berhubungan dengan konsumen mempunyai andil 
dalam memberikan peranan 
f). Perubahan pada konsep kemanfaatan 
g). Karyawan penghubung merupakan bagian dari proses produksi jasa 
h).Kualitas jasa tidak dapat diperbaiki pada saat proses produksi, karena 
produksi  jasa terjadi secara real time 
Dalam dunia pendidikan, bahan baku untuk menghasilkan jasa 
ialah manusia, yang memiliki ciri khas yang berbeda antara satu dengan 
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yang lainnya. Hal itulah yang yang menjadi dasar bahwa pelayanan jasa 
pendidikan antara satu dengan yang lainnya berbeda. Keberhasilan 
pendidikan akan sangat tergantung pada siapa, kapan dan dimana proses 
tersebut terlaksana. Siapa yang menunjukkan tenaga pendidik dan 
kependidikan, maka semakin tinggi kualitas dari penyampai pendidikan 
maka semakin tinggi jga kualitas proses pendidikan tersebut. Kapan, 
menunjukkan waktu yang paling tepat dilaksanakan proses pendidikan 
sehingga proses tersebut mempunyai mutu yang berkalitas. Dimana, 
merupakan lokasi jasa pendidikan tersebut disampaikan. 
(Peter,2013:280)  
Pada dasarnya produk adalah sekumpulan nilai kepuasan yang 
kompleks. Nilai sebuah produk ditetapkan oleh pembeli berdasarkan 
manfaat yang akan mereka terima dari produk tersebut. Produk jasa 
menurut Kotler (2000:428) merupakan “Segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 
digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atas 
keinginan pasar yang bersangkutan”. (Kotler, 2000:428) 
Pemasaran dalam konteks jasa pendidikan adalah sebuah proses 
sosial dan manajerial untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan dan 
dinginkan melalui penciptaan penawaran, pertukaran produk yang 
bernilai dengan pihak lain dalam bidang pendidikan. Etika pemasaran 
dalam dunia pendidikan adalah menawarkan mutu layanan intelektual 
danpembentukan watak secara menyeluruh. (Erlan,blogspot.com,2011) 
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Jasa pendidikan disini diartikan suatu proses sosial dalam 
merencanakan, mengorganisasikan, mengarahkan dan mengawasi yang 
didalamnya terdapat individu, anggota-anggota dan lembaga pendidikan 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai 
kepada masyarakat. (Alma, 2003: 45) Kotler dan Fox mendefinisikan 
tujuan utama pemasaran jasa pendidikan adalah untuk pertama 
memenuhi misi lembaga pendidikan dengan tingkat keberhasilan yang 
besar,kedua meningkatkan kepuasan pelanggan jasa pendidikan, ketiga 
meningkatkan ketertarikan terhadap sumber daya pendidikan dan 
keempat meningkatkan efisiensi pada aktifitas pemasaran jasa 
pendidikan. (Kotler,2013:167) 
Dengan kegiatan pemasaran akan dapat membantu perusahaan atau 
lembaga sekolah menengah menghadapi masa depan yang lebih baik. 
Ada dua usaha yang hendak dicapai oleh organisasi non-profit dalam 
kegitan pemasarannya, yaitu mencari konsumen dan mencari dana dari 
donator. 
Gambar 3 : Segitiga Kebutuhan, Keinginan, dan Kepuasan 
Pelanggan 
 
 
 
 
 
(Lupiyadi,2006:175) 
Kepuasan  
Kebutuhan Keinginan 
Pelanggan 
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Maksut dari skema di atas adalah, pertama kebutuhan pelanggan 
jasa pendidikan bisa jadi sama atau bahkan tidak sama dengan 
keinginan pelanggan jasa pendidikan. Kedua kebutuhan dari masing-
masing pelanggan jasa pendidikan (siswa, orang tua, dan masyarakat) 
berbeda-beda pada sekolahan atau lembaga yang sama. Ketiga 
kepuasan pelanggan jasa pendidikan bisa jadi tidak sama dengan 
kepuasaan pelanggan jasa pendidikan. Sehingga keberhasilan 
pemasaran jasa pendidikan berkaitan dengan aktifitas pemenuhan 
kebutuhan, keinginan, serta harapan pelanggan internal dan eksternal. 
Jadi, menentukan kebutuhan, keinginan, dan harapan dari pemangku 
kepentingan sekolah ata pelanggan jasa pendidikan, merupakan bagian 
penting dari strategi pemasaran jasaa pendidikan. (Lupiyadi, 2006: 176) 
Dapat disimpulkan jika jasa pendidikan memiliki peran yang 
sangat penting dalam meningkatkan minat jumlah siswa disuatu 
lembaga, karena jika jasa pendidikannya bagus, maka jumlah siswa 
akan meningkat karena tertarik dengan jasa pendidikan yang telah 
diberikan oleh lembaga. 
3. Pelayanan Pendidikan 
Bagi kemajuan suatu bangsa harapan besar diletakkan pada peserta 
didik. Pendidikan harus menciptakan kualitas yang bermutu agar 
generasi bangsa dapat maju dan bisa menghadapi masa depan yang 
penuh dinamika dan tantangan. Demikian pula dengan Negara 
Indonesia, akan kena pengaruhnya, melalui pembangunan industri yang 
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dipaksakan meloncat, tetapi belum diimbangi oleh perkembangan 
persepsi, perubahan tekhnologi belum membudaya. Menghadapi zaman 
demikian itu, maka dunia pendidikan dituntut agar mempertinggi 
kemampuan daya pikir peserta didiknya. Masalah pendidikan bukan 
hanya sekedar mangajar anak gemar membaca, atau hanya mentransfer 
ilmu pengetahuan, tetapi harus lebih jauh dari itu. Peserta didik harus 
mampu menggunakan hasil bacaannya untuk memecahkan masalah dan 
mengambil keputusan di masyarakat, dan yang penting ialah mereka 
harus merebut informasi.  
Istilah pelayanan adalah melayani pelanggan jasa secara baik. 
Sebaiknya pelayanan pendidikan itu dilakukan secara prima. Kata 
“prima” menunjukkan karakteristik total dari suatu produk (barang atau 
jasa) yang melebihi standar baku sehingga pelanggan merasa mendapat 
lebih dari yang semula diharapkan. Melayani pelanggan jasa pendidikan 
secara baik atau prima berarti membantu pelanggan jasa pendidikan 
dalam memenuhi kebutuhannya serta dilakukan dengan cara terbaik 
sehingga pelanggan jasa pendidikan merasa sangat puas. Hal ini juga 
dapat disebut sebagai jasa pendidikan yang berkualitas, yaitu seluruh 
aktivitas sekolah yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan 
pelanggan jasa pendidikan. (Atep,2003:56) 
 Pelayanan jasa pendidikan memiliki karakteristik dasar yang 
mencakup tiga hal, yaitu adanya standar jasa pendidikan yang baku, 
jasa pendidikan bersifat istemewa dan memberikan kepuasan yang 
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memiliki harapan pelanggan jasa pendidikan. Ada tiga dimensi jasa 
pendidikan berkualitas yang dapat diidentifikasi, yaitu kualitas teknis 
jasa pendidikan yang berkaitan dengan hasil jasa pendidikan, kualitas 
fungsional jasa pendidikan yang berkaitan dengan proses pemberian 
jasa pendidikan kepada pelanggan jasa pendidikan, dan reputasi 
penyedia jasa pendidikan (sekolah). (Wijaya,2012:257) 
Keberhasilan mengembangkan dan melaksanakan pelayanan 
pendidikan tidak terlepas dari kemampuan dalam pemilihan konsep 
pendekatannya. Barata (2003) mengembangkan pola pelayanan 
pendidikan berdasarkan konsep 3A, yaitu attitude (sikap), attention 
(perhatian), dan action (tindakan).  
a) Sikap. Pelayanan jasa pendidikan berdasarkan konsep sikap meliputi 
tiga prinsip yaitu pertama melayani pelanggan jasa pendidikan 
berdasarkan penampilan yang sopan dan serasi, kedua melayani 
pelanggan jasa pendidikan dengan berpikiran positif, sehat dan logis, 
dan ketiga melayani pelanggan jasa pendidikan dengan sikap 
menghargai 
b) Perhatian. Pelayanan prima jasa pendidikan berdasarkan konsep 
perhatian meliputi tiga prinsip yaitu , pertama mendengarkan dan 
memahami kebutuhan pelanggan jasa pendidikan secara sungguh-
sungguh, kedua mengamati dan menghargai perilaku pelanggan jasa 
pendidikan, dan ketiga mencurahkan perhatian sepenuhnya kepada 
pelanggan jasa pendidikan 
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c)  Tindakan. Pelayanan prima jasa pendidikan berdasarkan konsep 
tindakan meliputi lima prinsip yaitu pertama mencatat setiap pesanan 
dari pelanggan jasa pendidikan, kedua mencatat kebutuhan 
pelanggan jasa pendidikan, ketiga menegaskan kembali kebutuhan 
pelanggan jasa pendidikan, keempat mewujudkan kebutuhan 
pelanggan jasa pendidikan, dan kelima menyatakan terimakasih 
dengan harapan pelanggan jasa pendidikan mau kembali membeli 
produk jasa pendidikan. (Barata, 2003:58) 
Pelayanan pendidikan sangatlah penting agar pelanggan mau 
membeli produk jasa pendidikan, sehingga lembaga pendidikan juga 
semakin maju apabila pelanggannya juga semakin banyak. Tjiptono 
(2003) telah mengkaji pentingnya pelayanan yang baik terhadap 
pelanggan jasa dengan menggunakan konsep jasa kualitas total (total 
quality service atau TQS). Menurut Stamatis (1996), TQS merupakan 
system manajemen strategi dan terpadu yang melibatkan seluruh 
manajer dan karyawan untuk memperbaiki proses organisasi secara 
berkesinambungan agar dapat memenuhi dan melebihi kebutuhan, 
keiinginan, dan harapan pelanggan. Tujuan TQS adalah untuk 
mewujudkan kepuasan pelanggan, memberikan tanggung jawab kepada 
semua orang, dan melakukan perbaikan secara berkesinambungan. 
(Wijaya,2012:258 
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Untuk memperjelas definisi TQS, Tjiptono menggambarkan system TQS 
yang berfokus kepada pelanggan pada gambar dibawah ini : 
Gambar 4. Sistem TQS 
 
 
 
 
Sumber: (Alma,2008:259) 
Keterangan dari gambar diatas adalah sebagai berikut :Pertama, 
Strategi adalah cara atau pendekatan yang efektif diterapkan guna 
mencapai sasaran sekolah melalui pelayanan yang baik kepada 
pelanggan jasa pendidikan. Kedua, Sistem adalah program dan prosedur 
yang dirancang dengan baik guna mendorong penyampaian jasa 
pendidikan yang nyaman dan berkualitas bagi pelanggan jasa 
pendidikan, dan yang ketiga SDM adalah karyawan sekolah di seluruh 
posisi yang memiliki kapasitas yang bersifat tanggap terhadap 
keinginan pelanggan jasa pendidikan.  
Jadi inti dari pelayanan pendidikan adalah memberikan layanan 
terbaik yang berorientasi pada kepentingan pelanggan jasa pendidikan 
sehingga memungkinkan pemasar jasa pendidikan untuk memberikan 
kepuasan pelanggan jasa pendidikan yang optimal. Upaya memeberikan 
pelayanan atas jasa pendidikan yang terbaik dapat diwujudkan jika 
strategi 
Sistem     SDM 
Pelanggan 
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pemasar jasa pendidikan menonjolkan kemampuan, sikap, perhatian, 
tindakan, tangung jawab yang baik serta terkoordinasi. 
B. Penilitian Relevan 
Berdasarkan penelusuran terhadap beberapa karya penelitian 
sebelumnya, peneliti telah menemukan tema yang relevan dengan tema yang 
peneliti angkat, yaitu :Pertama: Tesis karya Ervina Vironika, Manajemen 
Pemasaran Jasa Pendidikan Di Madrasah Ibtidaiyah Negeri 
Saren,Kalijambe,Sragen, Tahun 2015. Di terbitkan di Pascasarjana IAIN 
Surakarta. Dari hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa manajemen 
pemasaran jasa pendidikan di Madrasah Ibtida‟iyah Negeri Saren sudah 
berjalan, hal tersebut dibuktikan dengan tercapainya visi dan misi madrasah. 
Manajemen pemasaran di MIN Saren dimulai dari plan, organizing, actuating 
dan controlling. Planning pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan MIN 
Saren yaitu mengadakan rapat rutin menjelang ajaran baru dengan guru. 
Organizing dilakukan dengan membentuk kepanitiaan penerimaan siswa dan 
juga memperkenalkan MIN Saren masyarakat. Actuating dalam pemasaran jasa 
pendidikan oelh MIN Saren terutama dengan menunjukkan kepada masyarakat 
bahwa MIN Saren merupakan lembaga peka terhadap kebutuhan masyarakat 
akan keagamaan. Controlling yang dilakukan MIN Saren dalam menawarkan 
program-programnya dilakukan kepala sekolah dengan memebrikan saran, dan 
evaluasi yang dilakukan setiap selesai pekerjaan. 
Kedua:Tesis Karya Qurrotul A‟yuni, Strategi Promosi Madrasah 
Ibtidaiyah Muhammadiyah (MIM) Gatak dalam Meningkatkan Jumlah Siswa, 
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Tahun 2015. Di Pascasarjana IAIN Surakarta. Hasil dari Penelitian ini 
menunjukkan bahwa  strategi pemasaran melalui promosi dapat meningkatkan 
jumlah siswa pada MIM Gatak. Hal tersebut dapat dilihat dari langkah-langkah 
strategi pemasaran yang dilakukan oleh MIM Gatak yaitu pertama pembuatan 
rumusan tujuan masalah yang bertujuan untuk mendapatkan siswa baru sebagai 
sarana dakwah islamiyah yaitu mengajak masyarakat untuk menyekolahkan 
anak-anak mereka dimadrasah, kedua mengidentifikasi audiens sasaran dengan 
mendatangi TK/RA/BA yang menjadi sasaran, dan yang ketiga merancang 
pesan yang dibaca lewat media seperti brosur, spanduk agar masyarakat bisa 
tertarik setelah membaca tulisan yang terdapat pada brosur tersebut. 
Ketiga tesis karya Hufron Rifa‟i, Strategi Managemen Mutu Sarana-
prasarana sebagai Peningkatan Layanan Publik di Man 2 Boyolali. Di 
terbitkan di Pascasarjana IAIN Surakarta. Hasil dari Penelitian ini 
menunjukkan bahwa mutu sarana-prasarana dilembaga tersebut berhasil untuk 
meningkatkan layanan public atau konsumen sehingga para pelanggan atau 
siswa puas dengan layanan sarana-prasarana yang diberikan oleh lembaga 
tersebut. Pelaksanaan strategi sarana-prasarana yang digunakan oleh lembaga 
MAN 2 Boyolali ini meliputi pengelolaan layanan pembelajaran yang terdiri 
dari kurikuler, ekstrakulikuler serta administrasi. Layanan kurikuler dikelola 
oleh guru yang dikoordinir oleh kepala urusan kurikulum, layanan administrasi 
dikelola oleh pegawai tata usaha yang dikoordinir oleh kepala TU, sedangkan 
layanan ekstrakulikuler dikelola oleh Pembina ekstrakulikuler yang dikoordinir 
oleh kepala urusan kesiswaan. Layanan sarana kurikuler, administrasi, dan 
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ekstrakulikuler yang diberikan guru, karyawan,maupun Pembina baik ditinjau 
dari kepercayaan, keterjaminan, penampilan, perhatian maupun ketanggapan 
berjalan dengan baik, sehingga hasil layanan  tersebut memuaskan siswa. 
Ketiga tesis diatas memang memberi tempat tentang pembahasan 
pemasaran pendidikan. Namun penelitian tersebut juga mempunyai perbedaan 
dilihat dari pembahasannya tentang apa yang diteliti dan aspek langkah-
langkah yang dilakukan dalam pemasaran pendidikan.  
Tesis pertama lebih menekankan kepada manajemen pemasaran dalam 
meningkatkan visi misi madrasah, dengan mengadakan rapat rutin dengan 
orang tua siswa, memberitahukan lembaganya adalah lembaga yang peka 
terhadap kebutuhan masyarakat, tesis kedua lebih menekankan kepada proses 
promosi  apa saja yang dilakukan untuk pemasaran jasa pendidikan,seperti 
menyebarkan brosur,memasang spanduk, ketiga lebih menekankan kepada 
mutu sarana-prasarana yang digunakan lembaga sehingga siswa merasa puas 
dengan pelayanan sarana prasarana yang diberikan oleh lembaga tersebut. 
Sedangkan pada penelitian ini, peneliti mengangkat judul Strategi Pemasaran 
Jasa Pendidikan dalam meningkatkan Pelayanan Pendidikan MAN I Sragen. 
Penelitian ini akan mencoba menggali tentang upaya strategi pemasaran jasa 
yang diterapkan oleh MAN I Sragen dalam meningkatkan pelayanan 
didalamnya Sehingga peminat layanan jasa tertarik kepada MAN I Sragen,  
strategi dilembaga MAN I Sragen ini lebih menekankan dengan penonjolan 
differensiasi atau perbedaan yang positif dengan lembaga lain, menerapkan 
bauran pemasaran dengan menawarkan produk-produk berkualitas yang 
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dimiliki oleh MAN I Sragen, menentukan harga, menonjolkan letak geografis 
MAN I Sragen yang strategis, dan menunjukkan brand yang dimiliki MAN I 
Sragen yaitu MANSA Ceria. 
Dapat dicermati bahwa judul penelitian yang penulis lakukan yaitu, 
Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Peminat Layanan 
Pendidikan Di MAN I Sragen, penelitian ini diharapkan  akan melengkapi 
judul penelitian-penelitian yang telah dilakukan peneliti sebelumnya. Dimana 
tempat penelitian akan dilaksanakan di MAN I Sragen, sehingga penelitian ini 
memenuhi unsure keaslian. 
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METODE PENELITIAN 
 
A. Metode Penelitian 
Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Jenis penelitian 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif. 
Penelitian Kualitatif adalah suatu pendekatan yang juga disebut 
pendekatan investigasi karena biasanya peneliti mengumpulkan data 
dengan cara bertatap muka langsung dan berinteraksi dengan orang-
orang ditempat penelitian .(Syamsudin,2007:74).  
Dalam buku Metodologi Penelitian Naturalistik Kualitatif, 
Nasution mengatakan bahwa pendekatan kualitatif berusaha untuk 
mendeskripsikan secara komprehensif, holistic, integrative, dan 
mendalami melalui kegiatan mengamati orang dalam lingkungannya 
dan berinteraksi dengan mereka tentang dunia sekitarnya. (Nasution, 
1988:5). Dengan demikian, peneliti berusaha untuk masuk dalam objek 
penelitian sehingga peneliti bisa mendapatkan data seakurat mungkin 
guna untuk mengetahui seluruh kegiatan yang berkaitan dengan strategi 
pemasaran dan pelayanan pendidikan yang dilakukan di MAN I Sragen. 
B. Setting Penelitian  
Tempat Penelitian : Penelitian ini dilakukan di MAN I Sragen.  
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C. Subyek dan Informan Penelitian 
1. Subyek penelitian merupakan pelaku utama dalam penelitian. Subyek 
dalam penelitian ini adalah Kepala Sekolah  
2. Informan penelitian merupakan sumber lain dalam penelitian yang 
dapat memberikan informasi mengenai data penelitian. Informan 
penelitian ini adalah  Waka Humas, Waka Kesiswaan, Panitian PPDB 
dan Siswa. 
D. Metode Pengumpulan Data 
1. Metode Observasi 
Metode ini adalah dengan pengamatan dan pencatatan secara 
sistematis terhadap fenomena yang diselidiki. Observasi ini dilakukan 
dengan mengamati secara langsung pada objek penelitian untuk melihat 
dari dekat kegiatan yang dilakukan.(Syamsudin, 2007:97) Adapun yang 
peneliti amati adalah kegiatan dalam melakukan strategi pemasaran jasa 
pendidikan. Data yang peneliti gali adalah data-data yang dimiliki 
MAN I Sragen seperti dokumen sekolah, profil sekolah, data 
penerimaan siswa baru dalam bentuk video maupun tulisann dan 
sebagainya yang berkaitan dengan pemasaran jasa.  
2. Metode Wawancara 
Menurut Lexy J.Moeloeng (2001:35), wawancara adalah 
percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu dilakukan oleh dua 
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pihak, yaitu pewancara yang mengajukan pertanyaan dan yang 
diwawancarai yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu.  
Wawancara yang peneliti gunakan dalam penilitian ini adalah in 
depth interviewing (wawancara mendalam) atau bisa juga disebut 
wawancara tidak terstuktur. (Sutopo,2006:68). Tujuan dari wawancara 
ini adalah untuk memperoleh data-data tentang strategi pemasaran di 
MAN I Sragen, dan guna untuk mengetahui apakah layanan pendidikan 
di MAN I Sragen dapat meningkatkan jumlah siswa di MAN I Sragen. 
Adapun pihak-pihak yang akan penulis wawancarai adalah Kepala 
Sekolah, panitia PPDB (Penerimaan Peserta didik baru), waka humas, 
waka kesiswaan dan siswa beserta pihak-pihak lain yang memiliki 
pengaruh atau hubungan dengan manajemen strategi pemasaran. 
Sebelum melakukan wawancara, penulis menyiapkan bahan wawancara 
berupa pertanyaan-pertanyaan yang terkait dengan permasalahan 
penelitian. 
3. Metode dokumentasi 
Metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal/variable 
yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, 
notulen rapat, legger, agenda dan sebagainya. (Suharsini Arikunto, 
2006:206). Analisis dokumen merupakan pelengkap dari metode 
observasi dan wawancara dalam penelitian kualitatif.  
Dalam pendokumentasian ini, peneliti akan menggali informasi 
dari dokumen-dokumen yang menunjang penelitian antara lain Video, 
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foto, rekaman, profil, rancangan kegiatan, dokumen tertulis tentang 
pemasaran jasa pendidikan, dan lain sebagainya. Dokumen ini 
diharapkan akan membantu mempertajam analisis penelitian ini. 
E. Teknik Keabsahan Data 
Untuk menjamin keabsahan data terhadap penelitian ini, peneliti 
menggunakan tekhnik trianggulasi. Trianggulasi yang peneliti gunakan 
dalam penelitian ini ada dua, yaitu trianggulasi teknik dan trianggulasi 
sumber. Trianggulasi tehnik adalah peneliti menggunakan tehnik 
pengumpulan data yang berbeda-beda untuk mendapatkan data dari 
sumber yang sama. Peneliti menggunakan observasi partisipatif, 
wawancara mendalam, dan dokumentasi untuk sumber data yang sama 
secara serempak. Trianggulasi sumber berarti , untuk mendapatkan data 
dari sumber yang berbeda-beda dengan tehnik yang 
sama.(Sugiono,2013:330). 
Tehnik ini lazim digunakan untuk penelitian kualitatif, karena tehnik 
ini mencerminkan suatu upaya untuk mendapatkan pemahaman yang lebih 
mendalam dan utuh mengenai suatu fenomena. Peneliti mencoba untuk 
menggunakan multi-metode dalam penelitian ini sehingga penelitian akan 
lebih efektif dan tepat untuk menambah kekuatan, keluasan, dan 
kedalaman materi.  Peneliti berharap akan mendapatkan jawaban yang 
mendalam terkait strategi pemasaran di MAN I  Sragen 
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F. Metode analisi data 
Metode analisis data adalah kegiatan untuk memaparkan data, 
sehingga dapat diperoleh suatu kebenaran atau ketidakbenaran dari suatu 
hipotesis. Batasan ini diungkapkan bahwa analisis data adalah sebagai 
proses yang merinci usaha secara formal untuk menemukan tema dan 
merumuskan ide seperti yang disarankan oleh data sebagai usaha untuk 
memberikan bantuan pada tema dan ide. (Lexy J. Moeeong, 1994:103) 
Mengingat penelitian ini hanya menampilkan data-data kualitatif, 
maka penulis menggunakan analisis data interaktif.  Dimana penelitian 
hanya mendeskripsikan data-data yang telah terhimpun, yang kemudian 
data tersebut selanjutnya dianalisis untuk mendapatkan makna, nilai dari 
data-data yang telah terkumpul yang kemudian didapatkan kesimpulan.  
Berikut gambaran singkat dari prosedur analisis interaktif Miles dan 
Huberman sesuai dengan fokus penelitian. (Miles, 1984:23) 
Gambar : Prosedur analisis interaktif 
 
 
 
 
 
 
 
Pengumpulan 
Data 
 
Penyajian Data 
Reduksi Data  
Penarikan Kesimpulan 
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Sesuai dengan objek kajiannya, maka analisis dalam penelitian ini 
lebih mengarah pada analisis deskriptif, kritis, dan sintesis. 
(Arifin,2011:25). Peneliti akan mengkaji secara kritis tentang strategi 
pemasaran jasa pendidikan yang diterapkan oleh MAN I Sragen 
sehingga dapat ditemukan kelebihan dan kekurangan strategi tersebut. 
Kemudian dengan analisis sintesis, dimaksudkan untuk menuju pada 
kesimpulan yang diambil dari beberapa macam pengetahuan yang 
diperoleh, serta dapat menemukan pemahaman yang tepat dan utuh 
dalam mencapai tujuan penelitian yang ditentukan oleh peneliti. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Data 
1. Gambaran Umum  Lokasi Penelitian 
Madrasah Aliyah Negeri 1 Sragen  berdiri pada tahun 1980. 
Madrasah Aliyah Negeri 1 Sragen  bertempat di wilayah Kelurahan 
Nglorog, Kecamatan Sragen kabupaten Sragen, beralamat di Jalan Irian 
No.05 Nglorog Sragen tepatnya Rumah Sakit Umum Sragen ke Utara 
kurang lebih 200 meter. Selain dekat dengan Rumah Sakit Umum 
Sragen MAN I Sragen juga dekat dengan POM, di depan MAN I 
Sragen juga dekat dengan Rumah Makan yang terkenal di Sragen. 
Madrasah Aliyah Negeri 1 Sragen letaknya sangat strategis, di 
jantung kota Sragen mudah dijangkau dengan kendaraan umum, 
menempati areal seluas kurang lebih 8.570 meter persegi. (Wawancara  
Ketua TU , 09 April 2016) 
Kehidupan sosial budaya masyarakat desa Nglorog ini masih 
berpegang teguh pada budaya asli jawa.Kondisi ekonomi desa Nglorog 
rata-rata warga sekitar bekerja sebagai petani disawah, karena letak 
madrasah ini ditengah sawahm selain itu juga ada yang bekerja di 
pertokoan, pabrik maupun pegawai. 
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(Dokumentasi Data Profil dan Wawancara  Ketua TU , 09 April 
2016) 
2. Sejarah Singkat MAN I Sragen 
Pada tahun 1970, para tokoh agama dan tokoh masyarakat 
berkumpul dan bekerja sama merealisasikan berdirinya sekolah tingkat 
atas yang berbasis agama atau yang disebut Madrasah Aliyah. Ide ini 
terealisasi pada tanggal 19 September 1981.yang dikenal dengan 
sebutan (MAN) Sragen. Madrasah ini merupakan relokasi Madrasah 
Aliyah Negeri 2 Wonosobo dengan SK Menteri Agama RI Nomor 27 
Tanggal  19 September 1980. Ide yang  mendasari  berdirinya  MAN 1 
Sragen ini adalah : 
1. Untuk mendidik siswa agar mereka menguasai ilmu pengetahuan. 
2. Untuk mendidik siswa agar mereka mempunyai akhlakul karimah  
3. Untuk mendidik siswa agar mereka mampu berjuang di jalan Allah  
kapan  dan dimana saja. (Wawancara Kepala Sekolah , 11 April 
2016) 
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3. Perkembangan Madrasah 
Bapak Jazid, BA merupakan salah satu dari kepala madrasah yang 
diangkat pertama kali, dan beliau merupakan salah satu tokoh pendiri. 
Pada masa periode ini letak MAN Sragen dekat dengan kantor 
kecamatan Sragen atau dekat kantor  RSPD Sragen, kemudian pada 
tahun 1984 pindah ke kelurahan Nglorog (tempat yang sekarang) adalah 
merupakan gedung baru dari pemerintah. Berpindahnya MAN dari 
tempat lama ketempat yang baru membuat keberadaan Madrasah ini 
lebih dikenal masyarakat bahkan besar pengaruhnya terhadap kondisi 
Sragen tentang Madrasah, sebab satu-satunya yang ada di 
Sragen.Sampai sekarang ini sudah mengalami enam kali pergantian 
kepala yakni setelah Bapak H. Jazid, BA, kemudian Drs. H. Moh.Thoha 
diteruskan Bapak Drs. H. Wahyudi Kemudian Bapak Drs. 
Moh.Thohari, lalu Bapak Sahirdjan, S.Ag, MM kemudian Bapak Drs. 
H. Noor Salim Muktar, Dra. Hj. Siti Afiah, M.Ag. Dan sekarang ini 
adalah Bapak Drs. MARIYO. (Wawancara  Ketua TU , 09 April 2016) 
Dari berbagai perkembangan yang terus berjalan sampai sekarang 
memang sangat diharapkan MAN 1 Sragen adalah satu-satunya harapan 
dari Kementerian agama sebagai pendidikan tingkat atas di wilayah ini 
untuk membentuk lulusan yang CERIA (CErdas, MandiRI dan 
Agamis). Seiring jalannya waktu, MAN I Sragen selain menonjolkan 
brand MANSA CERIA, MAN I Sragen memiliki julukan baru yaitu 
SMA IT Negeri I Sragen (Sekolah Madrasah Islam Terpadu Negeri I 
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Sragen) ini berawal karena dulu masyarakat tidak percaya bahwa MAN 
itu adalah madrasah yang berstatus Negeri, namun dengan seiringnya 
waktu, madrasah membuat inisiatif agar membuat sebutan dengan 
Madrasah Islam Terpadu Negeri, di situ mulailah masyarakat semakin 
yakin bahwa madrasah ini berstatus Negeri, dan percaya madrasah ini 
selain sudah berstatus Negeri namun juga mengusung aspek keagamaan 
yang lebih dibandingkan sekolah lainnya. (Dokumentasi Data Profil dan 
Wawancara Kepala Sekolah, 09 April 2016) 
4.  Visi, Misi Dan Tujuan MAN I Sragen 
Dalam suatu lembaga pendidikan harus mempunyai tujuan dari 
menyelenggarakan pendidikan itu sendiri, yang dituangkan ke dalam 
visi,misi madrasah. Visi dan Misi MAN I Sragen adalah sebagai 
berikut: 
a. V I S I 
Terwujudnya siswa yang CErdas, mandiRI dan Agamis ( CERIA ) 
b. M I S I 
1) Memberikan pelayanan optimal kepada siswa untuk 
mengembangkan potensi kecerdasannya secara maksimal baik 
kecerdasan intelektual, emosional maupun spiritual. 
2) Memberikan pembekalan ketrampilan hidup (life skill) kepada 
siswa sesuai bakat, minat dan kebutuhan mereka agar siswa 
dapat menghidupi dirinya sendiri. 
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 Menjadikan agama Islam sebagai landasan moral etika dalam 
upaya mengembangkan kepribadian siswa secara integral. (Wawancara  
Ketua TU , 11 April 2016) 
Foto Visi Misi 
 
(Dokumentasi, 11 April 2016) 
Dari adanya visi dan misi di MAN I Sragen, maka ditetapkan 
tujuan madrasah sebagai berikut: 
1) Menyediakan acuan bagi seluruh civitas akademik MANSA CERIA 
dalam menentukan prioritas program dan kegiatan tahunan 
madrasah yang akan dibiayai oleh pemerintah atau sumber-sumber 
pembiayaan pengembangan pendidikan yang lain. 
2) Memberikan arah dan tahapan yang jelas dalam perencanaan, 
pelaksanaan dan evaluasi pengembangan madrasah, dalam upaya 
mencapai kecerdasan, kemandirian dan nilai-nilai agamis. 
3) Efektivitas dan efisiensi pendistribusian dan pengalokasian sumber 
daya yang dimiliki dalam rangka pengembangan madrasah. 
(Wawancara dan dokumentasi data Ketua TU , 09 April 2016) 
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Mengembangkan potensi yang dimiliki oleh MA Negeri 1 Sragen 
baik dalam pengembangan akademik, ketrampilan maupun kepribadian. 
Hal ini berdasarkan kondisi riil MA Negeri 1 Sragen dari waktu ke 
waktu khususnya sejak masa reformasi terus memberikan kontribusinya 
yang positif kepada bangsa, oleh karenanya perlu diupayakan dan 
diberdayakan pengembangan madrasah secara maksimal dengan 
mempertimbangkan aspek historis pendidikan  madrasah secara 
nasional dan trend permasalahan pendidikan nasional dan prinsip-
prinsip pendidikan nasional. Selain adanya tujuan yang dimiliki oleh 
MAN I Sragen, madrasah juga memiliki Sasaran oleh Madrasah sebagai 
berikut: 
1) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam    hal 
ini siswa madrasah untuk dapat mengembangkan kecerdasannya 
baik kecerdasan intelektual, emosional, maupun kecerdasan 
spiritual. 
2) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam  hal 
ini siswa madrasah untuk mengembangkan ketrampilannya, dalam 
menyiapkan perjalanan hidupnya dimasa mendatang baik untuk 
melanjutkan pendidikan pada jenjang berikutnya maupun 
kelanjutan hidup sebagai warga masyarakat. 
3) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal 
ini adalah siswa madrasah untuk memiliki keyakinan yang kuat 
dan menjadikan Islam sebagai landasan moral etika dalam 
55 
 
kehidupan selanjutnya. (Dokumentasi Data Profil dan Wawancara  
Ketua TU, 10 April 2016) 
5. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan susunan dan hubungan antara setiap 
bagian maupun posisi yang terdapat pada sebuah organisasi atau 
perusahaan dalam menjalankan kegiatan-kegiatan operasionalnya 
dengan maksut untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan 
sebelumnya. Struktur organisasi dapat menggambarkan secara jelas 
pemisahan kegiatan dari pekerjaan antara yang satu dengan kegiatan 
yang lainnya dan juga bagaimana hubungan antara aktivitas dan fungsi 
dibatasi. (Wawancara Ketua TU , 12 April 2016) 
MAN I Sragen adalah suatu institusi pendidikan formal yang 
berada di lingkungan kabupaten Sragen dan bertanggung jawab kepada 
Departemen Agama Kabupaten Sragen yang bertujuan untuk 
mewujudkan sekolah yang unggul dalam prestasi, mutu dalam ilmu 
dan santun dalam perilaku. 
Untuk mencapai target tersebut maka tidak dapat dipungkiri peran 
organisasi sangatlah penting. Berikut adalah struktur dan komite MAN 
I Sragen : 
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Foto Struktur Organisasi 
 
(Dokumentasi dan Observasi, 13 April 2016) 
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STRUKTUR ORGANISASI MAN I SRAGEN 
TAHUN PELAJARAN 2015/2016 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kepala Madrasah Komite Madrasah 
Ka Ur. TU 
Wakamad 
Sarpra 
 
Wakamad  
Humas 
Wakamad 
Kurikulum 
Wakamad 
Kesiswaan 
Koord. 
Lab 
Fisika 
Koord. Lab 
IPS 
Koord. Lab 
Perpus 
Koord. 
Lab 
Koord. 
Lab 
Koord. 
Lab 
Koord. 
Lab 
Z I S U K S 
Dewan Guru 
Siswa / OSIS 
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Struktur dan Personalia MAN I Sragen beserta tugasnya adalah 
sebagai berikut : 
1. Kepala Madrasah : Drs. Mariyo, MPd 
Tugas dari kepala Madrasah disini adalah menyusun perencanaan 
kegiatan di Madrasah, mengarahkan kegiatan, melaksanakan 
pengawasan, melakukan evaluasi setiap kegiatan, melakukan 
pembaharuan di bidang kurikulum dan ekstrakulikuler, mengambil 
keputusan dll. Dalam mengemban tugasnya kepala madrasah di MAN 
I Sragen diharuskan memiliki karakter sebagai berikut: 
a. Dapat dipercaya, jujur dan bertanggung jawab 
b. Mampu memahami kondisi guru, karyawan dan siswa 
c. Memiliki dan memahami visi madrasah 
d. Mengambil keputusan urusan internal dan eksternal 
e. Membuat, mencari dan memilik gagasan baru. (Dokumentasi data 
profil, 14 April 2016) 
2. Kepala Tata Usaha : Hardjanti 
Kepala tata usaha di madrasah sangat berpengaruh penting dengan 
setiap kegiatan atau aktivitas yang ada dimadrasah. Inilah beberapa 
tugas kepala TU di MAN I Sragen adalah: 
a. Menyusun rencana dan program kerja  tahunan urusan tata usaha 
b.Mengatur pelaksanaan urusan surat menyurat 
c. Mengadakan pelaksanaan pemberian penerangan / informasi yang 
meliputi penyajian data statistic 
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d.Melaksanakan pengaturan penerimaan tamu dan keprotokolan 
e. Mengatur pelaksanaan dan penyediaan fasilitas rapat dinas, 
pertemuan dan upacara 
f. Mengatur pelaksanaan pengelolaan perpustakaan dan laboratorium 
g.Memberi bimbingan, petunjuk dan teguran / peringatan kepada 
pegawai kantor 
h.Menetapkan daftar penilaian pelaksanaan pekerjaan / DP3 pegawai 
i. Menyusun Daftar Usulan Kegiatan dan Daftar Usulan Proyek 
j. Mengatur pengurusan kepegawaian 
k.Mengatur administrasi kesiswaan 
l. Membantu Kepala madrasah dalam rangka usaha pengembangan 
madrasah (Dokumentasi data profil , 14 April 2016) 
3. Waka Kesiswaan :  Drs. Agus Ali M, Az.M.Si 
Waka kesiswaan adalah pejabat yang ditunjuk oleh Kepala 
Madrasah yang bertanggung jawab kepada tugas-tugasnya yang 
berhubungan langsung dengan kegiatan dan pembinaan siswa. Tugas 
dari kesisiwaan di MAN I Sragen bisa dilihat sebagai berikut: 
a. Mengatur program pembinaan kesiswaan (OSIS), meliputi: 
Kepramukaan, PMR, UKS, PKS, Paskibra dll 
b. Melaksanakan bimbingan, pengarahan dan pengendalian kegiatan 
kesiswaan Osis dalam menegakkan disiplin dan tata tertib sekolah 
serta pemilihan pengurus OSIS 
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c. Melaksanakan pemilihan calon siswa berprestasi dan penerima 
beasiswa 
d. Mengadakan pemilihan siswa untuk mewakili sekolah dalam 
kegiatan di luar sekolah 
e. Menyusun dan membuat kepanitiaan PPDB dan pelaksanaan MOS 
f.  Menyususun dan membuat jadwal kegiatan akhir tahun sekolah 
(Dokumentasi data profil , 14 April 2016) 
4. Waka Humas : Drs. Suratno 
Fungsi pokok hubungan sekolah masyarakat adalah menarik 
simpati masyarakat serta public khususnya, sehingga dapat 
meningkatkan relasi dan juga animo pendaftar pada MAN I Sragen. 
Berikut adalah beberapa tugas Waka Humas di MAN I Sragen : 
a. Mengatur dan mengembangkan hubungan dan peranan komite 
madrasah 
b. Menyelenggarakan bakti sosial dan karya wisata 
c. Menyelenggarakan pameran hasil pendidikan dimadrasah 
d. Menyusun laporan dll 
5. Waka Kurikulum : Wardah Umi Barokah, S.Pdi 
Kurikulum merupakan seperangkat rencana dan pengaturan 
mengenai tujuan, isi, dan bahan pelajaran serta cara yang digunakan 
sebagai pedoman penyelenggaraan kegiatan pembelajaran untuk 
mencapai tujuan pendidikan tertentu. Tujuan tertentu ini, meliputi 
tujuan pendidikan nasional yang sesuai dengan kekhasan, kondisi, dan 
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potensi daerah, satuan pendidikan dan peserta didik.Oleh sebab itu 
program kurikulum disusun oleh waka kurikulum. Berikut adalah 
beberapa tugas waka kuriulum di MAN I Sragen : 
a. Menyusun dan menjabarkan kalender pendidikan 
b. Menyusun pembagian tugas guru dan jadwal pelajaran 
c. Mengatur penyusunan program pengajaran (program semesteran, 
program satuan pelajaran dan persiapan mengajar, serta penjabaran 
dan penyesuaian kurikulum) 
d. Mengatur pelaksanaan kegiatan ekstrakulikuler 
e. Mengatur pelaksanaan program penilaian kriteria kenaikan kelas, 
kelulusan, dan laporan kemajuan belajar siswa serta pembagian 
rapor, ijasah dll. 
f. Mengatur pemanfaatan lingkungan sebagai sumber belajar 
g.Menyusun laporan dll. (Dokumentasi data profil , 14 April 2016) 
6. Keadaan Guru dan Karyawan MAN I Sragen 
Madrasah Aliyah Negeri I Sragen adalah suatu institusi Pendidikan 
formal yang berada di lingkungan kabupaten Sragen dan bertanggung 
jawab kepada Departemen Agama Kabupaten Sragen yang bertujuan 
untuk Untuk mendidik siswa agar mereka menguasai ilmu pengetahuan, 
mempunyai akhlakul karimah, dan mampu berjuang di jalan Allah  
kapan  dan dimana saja. 
Guru dalam proses belajar mengajar merupakan faktor yang 
penting dalam rangka mencapai keberhasilan tujuan pengajaran. Guru 
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juga harus mempunyai pelayanan yang baik terhadap anak didikanya, 
agar anak didiknya mampu menangkap setiap pelajaran yang telah 
diberikan oleh guru. Guru adalah salah satu pemberi jasa pendidikan. 
Karena tanpa adanya guru yang baik dan professional, maka suatu 
lembaga tidak akan mampu meluluskan dan menciptakan generasi yang 
baik pula. Lebih dari itu, guru mempunyai tanggung jawab terhadap 
keberhasilan anak didik. 
Lembaga pendidikan manapun tentu mempunyai kriteria dalam 
memilih guru. Sebab guru merupakan tumpuan harapan dalam 
membimbing dan mengantarkan siswa menuju kedewasaan dan 
keberhasilan. Oleh karena itu guru harus mempunyai pengetahuan 
tentang proses belajar mengajar dalam pelajaran itu sendiri, serta 
memasukkannya dalam kegiatan proses belajar mengajar sesuai dengan 
keadaan siswa.  
Guru Madrasah Aliyah Negeri I Sragen adalah orang yang telah 
memenuhi syarat (kriteria) yang telah ditentukan oleh Madrasah Aliyah 
Negeri I Sragen dan secara resmi telah diberi hak untuk mengajar 
(mendidik). Sebagian besar adalah sarjana perguruan tinggi seperti 
UNS,UNY,UIN,UGM,IAIN,UMS dll. 
Syarat-syarat menjadi guru Madrasah Aliyah Negeri I Sragen 
meliputi: 
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1. Mempunyai kemampuan yang sesuai dengan mata pelajaran 
yang diajarkan (materi pelajaran), serta berkemampuan untuk 
mengajar (praktek) 
2.Berkepribadian baik sehingga dapat dijadikan contoh bagi anak 
didiknya 
3.Mempunyai keyakinan dalam sifat kemandirian sesuai dengan 
lingkungan di Madrasah Aliyah Neger 
4.Ikhlas mengabdikan diri dan bersemangat tinggi sebagai tenaga 
pengajar di Madrasah Aliyah Negeri I Sragen. (wawancara dan  
data Ketua TU , 16 April 2016) 
Foto Guru MAN I Sragen 
 
(Dokumentasi, 16 April 2016) 
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Tabel Jumlah Kepala Madrasah dan Guru menurut Jabatan, Golongan dan 
Jenis Kelamin 
No Jabatan 
Golongan Jumlah 
I II III IV 
L P L + P 
L P L P L P L P 
1 Kepala Madrasah       1  1  1 
2 Guru PNS     8 8 15 18 16 33 48 
3 Guru PNS DPK       1  1  1 
4 GTT         4 7 11 
 Jumlah      8 8 17 18 22 40 61 
 
Kepala Madrasah dan Guru menurut Umur dan Masa Kerja 
No Jabatan 
Umur (Tahun) 
Jml 
Masa Kerja (Tahun) 
Jml 
<20 20-29 30-39 40-49 50-59 >59 <5 5-9 10-14  15-19 20-24 >24 
1 Kepala 
Madrasah 
    1  1     1  1 
2 Guru PNS 
 
  11 30 7  48 3 4 16 11 12 2 48 
3 Guru PNS 
DPK 
   1   1    1   1 
4 GTT  7 4    8 6 5     11 
 Jumlah  7 17 31 8  58 9 9 16 11 13 2 61 
 
Kepala Madrasah, Guru dan Tenaga Administrasi menurut Ijazah 
Tertinggi 
No Jabatan 
Ijazah 
Jml  
SLTA D1 D3 
D3 
Keg 
D3 
N Keg 
Sarmud 
Keg 
Sarmud 
N Keg 
S1 
Keg 
S1 
N Keg 
S2 / 
S3 
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1 Kepala Madrasah        1   1 
2 Guru PNS        37  11 48 
3 Guru PNS DPK          1 1 
4 GTT        11   11 
5 Pegawai PNS 4          4 
6 PTT 5       1 1  7 
 Jumlah 10       46 1 12 72 
 
Tenaga Administrasi menurut Golongan dan Jenis Kelamin 
Gol I Gol II Gol III Gol IV PNS 
Bukan 
PNS 
Jumlah 
L P L P L P L P L P L P L P L+P 
- - 1 - - 3 - - 1 3 5 2 7 8 15 
( Dokumentasi data profil, 16 April 2016) 
Usaha dibidang pendidikan dan pengajar yang meliputi waktu belajar dan 
program belajar.Waktu pelajaran yang diterapkan oleh MAN I Sragen ini 
mulai dari pukul 07.00- 14.30 WIB.Semua siswa dibimbing dan diarahkan 
oleh tenaga pendidik (guru) yang professional dibidangnya masing-masing 
yang pada akhirnya dapat menghantarkan anak didik untuk melanjutkan 
kejenjang pendidikan yang lebih tinggi. 
Agar guru dapat mencapai sasaran maka terdapat tata tertib yang khusus 
ditujukan untuk guru dan karyawan, yaitu: 
Tata Tertib Guru/Karyawan MAN I Sragen 
1. Ketentuan melaksanakan Tugas  
a. Mentaati ketentuan kewajiban pegawai negeri sipil 
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b. Mentaati jam kerja 
c. Melaksanakan tugas kedinasan dengan sebaik-baiknya dan dengan 
penuh pengabdian, kesadaran dan tanggung jawab 
d. Bekerja dengan ikhlas, jujur, tertib, cermat dan bersemangat untuk 
kepentingan dinas. 
e. Memelihara dan meningkatkan keutuhan, kekompakan, persatuan dan 
kesatuan 
f. Menciptakan dan memelihara suasana kerja yang kondusif 
g. Menggunakan dan memelihara barang-barang milik MAN I Sragen 
dengan sebaik-baiknya 
h. Memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya menurut bidang tugas 
masing-masing 
i. Bertindak tegas, adil dan bijaksana dalam menyelesaikan permasalahan 
yang ada 
j. Memberikan arahan dan bimbingan terhadap permasalahan siswa 
k. Dapat menjadi dan member contoh keteladanan dalam perkataan dan 
perbuatan 
l. Saling-tolong menolong dalam melaksanakan tugas 
m. Bagi guru membuat kelengkapan adminitrasi guru 
2. Ketentuan Pakaian 
Berpakaian yang rapi, sopan, bersih dan bersepatu ( wawancara dan 
observasi 16 April 2016) 
3. Ketentuan Berhalangan Melaksanakan Tugas Dinas 
a.  Bagi guru/pegawai berhalangan tugas kedinasan supaya membuat izin 
tertulis 
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b. Bagi yang berhalangan karena sakit lebih dari 3 hari harus 
menyertakan surat keterangan dari dokter 
c. Bagi guru yang berhalangan hadir harap menyerahkan tugas untuk 
siswa 
d. Membatasi dan lebih selektif meninggalkan tugas dinas untuk 
kepentingan keluarga. (Wawancara dan data profil 16 April 2016) 
7. Keadaan Siswa MAN I Sragen 
Siswa Madrasah Aliyah Negeri merupakan konsumen atau 
pelanggan dari penerima jasa pendidikan yang telah diberikan oleh 
Madrasah Aliyah Negeri. Mereka berasal dari berbagai desa maupun 
kota yang ada di Sragen. Selain dari sragen siswa di madrasah ini juga 
terdapat siswa yang berasal dari luar daerah Sragen.Bahkan ada yang 
dari luar jawa, yang dari luar jawa ini biasanya bertempat tinggal di 
pondok yang ada di sekitar madrasah. (Wawancara dan data profil 16 
April 2016) 
Latar belakang pendidikan para siswa banyak yang beasal dari 
SMP  maupun MTs. Mereka memilih di MAN I Sragen  karena agar 
mereka mendapatkan wawasan yang lebih tentang ilmu agama. Jadi 
ilmu umum dapat ilmu agama juga dapat. Dibawah ini adalah jumlah 
siswa di MAN I Sragen tahun 2016: 
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KELAS L P JUMLAH TOTAL 
X-MIA 48 128 176 
392 
X-IIS 42 174 216 
XI IA 43 136 179 
346 
XI IS 29 138 167 
XII IA 39 107 146 
337 
XII IS 32 159 191 
TOTAL 233 842 1075 1075 
( Dokuemntasi data siswa, 16 April 2016) 
8. Sarana dan Prasarana 
Dalam menyelenggarakan pendidikan, lembaga pendidikan formal 
seperti MAN I Sragen memerlukan fasilitas yang cukup memadai 
dalam menjalankan fungsinya. Fasilitas dan sarana yang ada baik fisik 
maupun non fisik mempunyai peranan penting dalam mencapai 
keberhasilan proses belajar mengajar. Oleh karena itu suatu lembaga 
pendidikan yang baik dan yang mampu memenuhi harapan untuk 
mencapai tujuan pendidikan adalah bagaimana memenuhi fasilitas-
fasilitas yang diperlukan, sehingga dengan demikian anak didik dapat 
belajar dengan baik. 
Fasilitas –fasilitas berupa fisik yang diperlukan dalam pendidikan 
meliputi sarana gedung dan perlengkapannya, perpustakaan, 
laboratorium, perkantoran, uks dll. Sedangkan fasilitas non fisik yang 
diperlukan berupa suasana tenang, gembira,aman dan sejuk. Gedung 
madrasah atau ruangan kelas merupakan sarana yang paling penting 
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dalam kegiatan belajar mengajar. Oleh karena itu selalu diupayakan 
bagaimana agar anak didik dapat belajar dengan tenang dan bisa 
menguasai serta menerima apa yang disampaikan oleh guru melalui 
pemenuhan sarana fisik (gedung). Tentang baiknya sarana-prasarana 
yang dimiliki oleh madrasah, itu semua tak lepas dari pengaturan dari 
seseorang yang mengatur sarana-prasara tersebut. Inilah anggota yang 
mengatur sarana-prasarana di MAN I Sragen. (Wawancara 19 April 
2016) 
a. Wakamad Urusan Sarpra 
Nama  : Drs. Agung Prasetyono, M.Pd 
NIP  : 19670422 199203 1 004 
b. Staf Urusan Sarpra  
Nama  : Drs. Sri Hastono Rawinugroho  
NIP             : 19651026 200701 1 022 
c. Data  Sarana Prasarana 
a). Luas Tanah                  : 8.570 m
2
 
1) Sertifikat Akta Tanah Nomor 33.20.70.05.4.00014 : 4.470 m2 
2) Sertifikat Akta Tanah Nomor 11.20.70.05.4.00021 :1.245 m2 
3) Sertifikat Akta Tanah Nomor 11.20.70.05.4.00022 :    340 m2 
4) Sertifikat Akta Tanah Nomor 11.20.70.05.4.00023 :    800 m2 
5) Sertifikat Akta Tanah (Dalam proses)   : 1.725 m2 
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 Status Gedung   : Hak Milik 
 Sifat Gedung   : Permanen 
 Penggunaan Gedung  : 
- Ruang Kelas   : 31 lokal 
- Ruang Perpustakaan                      : 2 lokal 
- Ruang Ketrampilan            :   2 lokal 
- Ruang Laboratorium            :   3 lokal 
- Ruang Kantor TU             :   1 lokal 
- Ruang Kantor Guru            :   2 lokal 
- Ruang Kepala Madrasah            :   1 lokal 
- Ruang Piket / Satpam            :   1 lokal 
- Ruang BK/BP / UKS            :   1 lokal 
- Ruang OSIS             :   1 lokal 
- Ruang Dapur / Penjaga            :   1 lokal 
- Ruang Koperasi Siswa           :   1 lokal 
- Ruang Koperasi Guru          :   1 lokal 
- MCK             : 22 lokal 
- Masjid / Mushola           :   1 lokal 
- Kantin             :   2 lokal 
- Gudang                       :   1 unit 
- Halaman untuk upacara Bendera 
- Halaman beratap untuk parkir siswa / guru 
- Lapangan Olahraga (Observasi dan dokumentasi 19 April 2016) 
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9.Ekstrakulikuler 
Madrasah Aliyah Negeri I Sragen selain memberi pelajaran baik 
pelajaran dalam ilmu pengetahuan umum, maupun ilmu agama, 
madrasah juga membekali murid dengan diadakannya ekstrakurikuler. 
Ekstrakurikuler bertujuan untuk membekali para siswa agar bisa 
menyalurkan bakat yang dimilikinya, serta menjadikan mereka terlatih 
mempunyai sikap yang berani dan percaya diri. Ekstrakurikuler 
dilakukan setiap proses belajar-mengajar telah selesai. Ekstrakurikuler 
dibimbing oleh guru yang mempunyai keahlian dibidangnya masing-
masing. Berikut adalah daftar ekstrakulikuler yang ada di MAN I 
Sragen: 
a. Pramuka 
b. Menjahit  
c. Paskibra 
d. Pelatihan pengatur lalu lintas 
e. Sablon 
f. Qiroah 
g. Kaligrafi 
h. Beladiri 
i. Music 
j. Penyiaran 
k. Elektronika (Observasi  19 April 2016) 
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B. Kondisi Lingkungan Pemasaran MAN I Sragen   
Keberhasilan MAN I Sragen dalam pemasaran jasa pendidikan 
dalam peningkatan pelayanan pendidikan dapat dilihat dari semakin 
banyaknya siwa yang mendaftar dari tahun ke tahun.Jumlah siswa di 
MAN I Sragen tahun 2015/2016 terdaftar sebanyak 559 calon 
siswa.jumlah tersebut dari tahun ketahun mengalami peningkatan yang 
begitu signifikan. 
  
DAFTAR PENERIMAAN (PPDB) 
  
   
       MAN  1 SRAGEN 
   
   
5 TAHUN TERAKHIR 
    
         
TAHUN  
 
 
 
PENDAFTAR 
  
DITERIMA 
 
 
 
 
 
 
   
 
PELAJARAN 
 
 L  P  JUMLAH L P JUMLAH 
 2011/2012  80  298  378 62 251 313 
 2012/2013  99  340  439 81 277 358 
 2013/2014  109  363  472 76 281 357 
2014/2015  111  363  474 72 275 347 
2015/2016  126  433  559 89 303 392 
 (Dokumentasi data siswa 16 April 2016) 
Berdasarkan data tersebut menunjukkan bahwa jumlah siswa yg 
mendaftar di MAN I Sragen telah mengalami  peningkatan yg cukup 
signifikan. Semua itu karena adanya pemasaran yang baik oleh 
madrasah. Selain itu ada beberapa hal yang menjadikan MAN I Sragen  
menjadi daya tarik wali murid untuk mempercayakan madrasah dalam 
mendidik anak-anaknya, diantaranya yaitu sebagai berikut: 
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a. Akreditasi A yang dimiliki oleh MAN I Sragen menjadikan 
masyarakat semakin percaya, karena madrasah ini telah memiliki 
nilai yang bagus. 
 
 
(Dokumentasi 19 April 2016) 
b. Program yang ditawarkan oleh MAN I Sragen  di bidang keagamaan 
meliputi ekstra kaligrafi, qiro’ah, kultum, tadarus Al-Qur’an sebelum 
memulai KBM, sholat dhuha waktu istirahat pertama, latihan kultum, 
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sholat jum’at berjamaah dan melakukan kegiatan sema’an Al-Qur’an 
setiap seminggu sekali. Selain itu MAN I Sragen mengirim siswa 
yang pandai dalam bidang keAgamaan kepada masyarakat untuk 
mengajar TPA. (Wawancara, 21 April 2016) 
c. Prestasi yang ada di MAN I Sragen juga dapat menarik masyarakat 
untuk mempercayakan anak-anaknya sekolah di MAN I Sragen. 
Karena masyarakat terutama orangtua murid berharap anak-anaknya 
bisa mempunyai prestasi, baik di bidang akademik maupun  non 
akademik. Prestasi yang dimiliki oleh MAN I Sragen antara lain 
adalah paskibra dengan jumlah banyak, juara beladiri, juara 
bahasa.inggris, juara qiro’ah, pidato dll. 
d. Ekstrakulikuler, di MAN I Sragen memiliki ekstrakulikuler yang 
bermacam-macam, ada ekstra menjahit, pramuka, sablon, elektro, 
music dll. Ekstrakulikuler ini bertujuan untuk membekali siswa lebih 
mandiri, dan menjadikan siswa mempunyai kreatifitas yang tinggi 
yang bisa dibuat bekal kelak nanti lulus dari madrasah 
e. Sarana-prasarana, sarana prasarana disini menunjang untuk segala 
aktivitas yang dilakukan oleh madrasah dan digunakan sebagai 
fasilitas belajar-mengajar agar kondusif. Sarana meliputi gedung, 
alat-alat pembelajaran dll.(Wawancara, 21 April 2016) 
Dari data-data diatas dapat diperkuat lagi oleh masyrakat  bahwa 
yang menjadi daya tarik yang dimiliki madrasah adalah MAN memiliki 
dua brand yaitu pertama adalah MANSA CERIA yang memiliki arti 
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cerdas, mandiri dan agamis, dengan brand tersebut maka MAN I Sragen 
lebih terlihat berbeda dengan sekolah lainnya. Brand ini bertujuan agar 
MAN I Sragen mampu meluluskan peserta didik yang memiliki 
kecerdasan, kemandirian dan akhlak yang baik. Kedua adalah Madrasah 
Aliyah Islam  Terpadu Negeri I Sragen. Brand yang dimiliki oleh 
madrasah bertujuan agar masyarakat lebih menyakini bahwa MAN I 
Sragen ini memiliki status sekolah Negeri, jadi para orangtua tidak lagi 
khawatir terhadap madrasah ini. 
Dari penjabaran diatas salah satu hal yang menarik minat dalam 
menyekolahkan anaknya di madrasah ini yaitu dari segi keagamaan, 
Intrakurikuler dan ekstrakurikuler. Prestasi yang dimiliki oleh MAN I 
Sragen tidak hanya dalam bidang keagamaan tapi juga dalam bidang 
akademik pengetahuan umum dan  non akademik. 
Dari lomba-lomba yg dimenangkan dalam hal  prsetasi dan 
ekstrakurikuler, hal ini tidak terlepas dari tenaga pendidik  yang 
profesional, sarana-prasarana yang memadai, serta motivasi dari guru 
maupun murid. Sebagai lembaga pendidikan  yang bergerak dibidang 
jasa pendidikan, MAN I Sragen selalu  berusaha memberikan yang 
terbaik kepada siswa - siswinya dalam proses kegiatan belajar 
mengajar. Sehingga masyarakat mempercayakan kepada madrasah 
untuk mendidik putra putrinya agar menjadi anak yang lebih baik lagi 
terutama dalam hal akhlak dan akidahnya karena pada dasaranya akhlak 
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dan akidah menjadi  pondasi utama dalam bertingkah laku, bertututr 
kata dan dalam msyarakat. 
Fungsi penanaman nilai kegamaan bagi anak di madrasah bukan 
hanya skedar dari segi kognitif saja akan tetapi lebih merupakan 
penanaman spriritual yang bermuara pada pembentukan aklak mulia. 
Untuk itu diperlukan program yang memberikan perhatian pada 
aspek pembentukan aklak karimah. Selain itu siswa yang merupakan 
iron stock bagi generasi yang akan datang perlu dibina dan 
dikembangkan potensinya sehingga nanti mampu menjadi pemimpin 
yang mampu membangun sebuah peradaban. (Wawancara 16 April 
2016) 
C. Pembahasan  
1. StrategiPemasaran Jasa Pendidikan di MAN I Sragen 
MAN I Sragen sebagai lembaga pendidikan yang bergerak 
dibidang jasa pendidikan selalu berusaha memberikan pelayanan yang 
terbaik kepada siswa-siswinya dalam proses belajar-mengajar. Di MAN 
I Sragen Sebelum melakukan strategi pemasaran selalu memperhatikan 
unsur-unsur strategi atau perumusan strategi pemasaran dengan cara 
mengidentifikasi segmentasi pasar dan melihat persaingan pasar yang 
ada. Dalam wawancara dengan waka humas dan kesiswaan 
mengungkapkan bahwa MAN I Sragen telah melakukan perumusan 
unsur strategi dulu sebelum melaksanakan strategi pemasaran, agar 
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kendala yang ada dalam melaksanakan strategi bisa teratasi. Sebagai 
alternative, ada tiga unsur penting yang dilakukan MAN I Sragen dalam 
perumusan strategi pemasaran, antara lain yaitu: 
a. Strategi penentuan pasar sasaran(target market strategy). Strategi 
ini bertujuan untuk mengidentifikasi segmen pasar jasa pendidikan 
tertentu dari total pasar jasa pendidikan. 
Menurut panitia PPDB Pak Bayu dan Pak Ratno waka Humas di 
MAN I Sragen, mengatakan bahwa menentukan target sasaran itu 
merupakan hal penting sebelum menerapkan strategi pemasaran, karena 
bertujuan untuk menarik jumlah calon siswa yang akan mendaftar di 
MAN I Sragen, target atau sasaran yang diambil adalah murid MTs dan 
SMP yang berada di kabupaten sragen. Hal itu dilakukan dengan cara 
seperti berikut ini : 
1) Melakukan sosialisasi atau kunjungan ke MTs ataupun SMP baik 
negeri maupun swasta yang bertujuan untuk mempromosikan 
madrasah kepada siswa MTs Maupun SMP agar mau melanjutkan 
sekolahnya ke MAN I Sragen, promosi ini dilakukan dengan cara 
melakukan presentasi tentang keunggulan yang dimiliki oleh MAN 
I Sragen 
2) Mempromosikan madrasah dengan mengundang Kepala sekolah 
MTs dan SMP atau yang mewakili ke madarasah  
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3) Mempromosikan Madrasah lewat brosur dan media online website 
MAN I Sragen http://man1sragen.sch.id serta facebook MAN I 
Sragen ( Wawancara 15 April 2016) 
Selain dari sasaran tersebut MAN I Sragen juga mempunyai 
sasaran yang telah dirumuskan seperti dibawah ini : 
1) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal 
ini siswa madrasah untuk dapat mengembangkan kecerdasannya 
baik kecerdasan intelektual, emosional, maupun kecerdasan 
spiritual. 
2) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal 
ini siswa madrasah untuk mengembangkan ketrampilannya, dalam 
menyiapkan perjalanan hidupnya dimasa mendatang baik untuk 
melanjutkan pendidikan pada jenjang berikutnya maupun 
kelanjutan hidup sebagai warga masyarakat. 
3) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal 
ini adalah siswa madrasah untuk memiliki keyakinan yang kuat 
dan menjadikan Islam sebagai landasan moral etika dalam 
kehidupan selanjutnya. (Wawancara 15 April 2016) 
b. Strategi penentuan posisi pasar persaingan (competitive positioning 
strategy). 
Adanya sekolah-sekolah menengah atas yang ada di wilayah 
Sragen maka persainganpun tetap ada dan semakin kuat.Setiap lembaga 
memiliki kekuatan masing-masing untuk mempertahankan lembaganya. 
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Strategi penentuan posisi pasar persainganini bertujuanuntuk 
mengidentifikasi atribut sekolah yang berbeda-beda sehingga membuat 
sekolah berbeda dengan kompetiornya yang beroperasi pada segmen 
pasar jasa pendidikan yang sama. MAN I Sragen mempunyai brand 
tersendiri yang membedakan dengan sekolah lainnya, yaitu dengan 
adanya brand MANSA CERIA yaitu Cerdas, Mandiri dan Agamis., 
artinya bahwa MAN I Sragen ini memiliki ciri khas yang berupa ilmu 
agamanya lebih banyak dibanding dengan sekolah lainya, meski 
mengusung unsur keagamaan yang lebih, namun madrasah ini tidak 
mengesampingkan intrakurikuler maupun ekstrakurikuler. Jadi ini yang 
membedakan antara MAN I Sragen dengan lembaga lainnya. Dalam 
bidang ilmu penegtahuannya baik berguna untuk bekal ke perguruan 
tinggi, siswa juga terlatih mandiri untuk bekerja setelah lulus dari 
madrasah karena sudah dibekali dengan berbagai ekstrakurikuler, dan 
kekuatan agamanya juga sangat bagus. Karena madrasah ini berharap 
agar bisa membuat para siswanya tidak hanya sukses di dunia saja 
namun juga di akhirat. 
 Menurut Pak Agus Ali waka kesiswaan mengungkapkan bahwa 
dalam persaingan didalam mempromosikan madrasah sudah pasti ada 
dan persaingan juga terjadi sangat ketat, yang dilakukan oleh madrasah 
dalam mengatasi persaingan adalah dengan tetap menjaga kualitas yang 
dimiliki MAN I Sragen dan terus mengikuti perkembangan yang ada, 
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agar MAN I sragen tetap bertahan dan lebih maju dibanding sekolah  
lainnya.  
Dalam menghadapi persaingan tersebut MAN I Sragen  
mempunyai solusi-solusi seperti ini:  
1)  Tetap mempertahankan prestasi baik dibidang intrakurikuler 
maupun ekstrakurikuler, seperti mengikuti lomba-lomba dan 
memenangkannya 
2)  Menjalin hubungan dengan masyarakat secara intensif, seperti  
mengadakan bakti sosial kepada masyarakat, membagikan daging 
qurban dan sebagainya 
3)  Selalu berusaha membangun kepercayaan terhadap masyarakat 
dengan cara mempertahankan kualitas yang ada serta berusaha 
meningkatkan pelayanan pendidikan dimadrasah (Wawancara 21 
April 2016) 
Setelah MAN I Sragen melakukan unsur atau perumusan dalam 
menerapkan strategi pemasaran maka barulah madrasah ini menerapkan 
strategi pemasaran, beginilah langkah-langkah yang dilakukan MAN I 
Sragen dalam menerapkan pemasaran baik strategi pemasaran langsung 
maupun pemasaran tidak langsung. 
a. Strategi Pemasaran secara langsung adalah bentuk promosi 
dengan cara memasarkan barang atau jasa secara langsung agar dapat 
tanggapan secara langsung dari para konsumen. Pemasaran secara 
81 
 
langsung melalui penggunaan surat, telepon, email, media cetak dan 
lain sebagainya. 
Dalam penelitian kali ini, waka humas MAN I Sragen Bapak 
Ratno mengatakan bahwa yang dilakukan di MAN I Sragen ini terkait 
dalam strategi pemasaran adalah menggunakan strategi pemasaran 
secara langsung maupun pemasaran secara tidak langsung, karena 
keduanya sangat berpengaruh besar dalam menarik siswa baru. 
Pemasaran secara lansung bisa memanfaatkan media online seperti 
memasang keunggulan dan prestasi yang dimiliki oleh MAN I Sragen 
di media online seperti website, dan juga kita memanfaatkan media 
cetak, seperti mendatangkan Solopos untuk mengekspos keunggulan - 
keunggulan yang dimiliki oleh MAN I Sragen. Namun bukan hanya 
di media online dan media cetak saja, disini juga memanfaatkan 
media penyiaran seperti radio, karena MAN I Sragen memiliki radio 
sendiri, yang diberi nama radio MANSA CERIA, sehingga dapat 
memberikan informasi tentang profil MAN I Sragen dan tentang 
proses PPDB.  (Wawancara 18 April 2016) 
Dari wawancara tersebut dapat diketahui strategi pemasaran secara 
langsung yang dilakukan MAN I Sragen seperti di bawah ini:  
1) Pemasaran dengan cara berkomunikasi. Zaman dulu MAN I Sragen 
selalu dianggap masyarakat sebagai sekolahan swasta pada tahun 
awal berdiri sampai 2010 karena berbasic madrasah. Maka dari itu 
madrasah mempunyai inovasi agar MAN I Sragen bisa dikenal oleh 
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masyarakat dengan status Negeri. Cara itu dilakukan dengan selalu 
berbicara dan memasarkan madrasah dengan membiasakan 
menyebut madrasah ini dengan SMA IT Negeri I Sragen (Sekolah 
Madrasah Islam Terpadu Negeri I Sragen) dispanduk, brosur dan 
website dalam bentuk promosi. inovasi ini diharapkan agar 
masyarakat lebih percaya dan lebih memahami bahwa status MAN 
ini adalah Negeri. Dengan adanya sebutan baru di MAN I Sragen, 
masyarakat semakin yakin untuk menyekolahkan anaknya di MAN 
I Sragen 
2) Pemasaran dengan cara mempromosikan MAN I Sragen di alamat 
website MAN I Sragen http://man1sragen.sch.id.Selain 
mempromosikan lewat website yang dimiliki oleh MAN I Sragen, 
madrasah juga melakukan promosi lewat pemasangan spanduk 
dijalan raya dan di pedesaaan, ini bertujuan supaya masyarakat 
lebih mengenal MAN I Sragen. 
 
(Dokumentasi 18 April 2016) 
3) Pemasaran dengan mengirim brosur ke sekolah MTs dan SMP, 
pemasaran ini bertujuan agar semakin banyak yang tertarik dengan 
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MAN I Sragen. Sosialisasi dengan pengeriman brosur dilakukan 
secara langsung oleh pihak sekolah dan pihak luar sekolah. 
Selain itu pengiriman brosur ini juga dilakukan oleh para murid, 
biasanya murid dititipi oleh madrasah untuk menyebarkan brosur 
kepada masyarakat sekitarnya yang sekiranya ada anak yang sudah 
mau lulus MTs maupun SMP. 
 
 ( Wawancara dan Dokumentasi 18 April 2016) 
4) Asosiasi ke pesantrenyang ada di sekitar MAN I Sragen, seperti; 
pondok pesantren Tahfidzul Qur’an dan Al-Mukmin, sehingga 
mereka para santri tidak bingung untuk melanjutkan sekolah yang 
lainnya, yang mana madrasah ini didalamnya ada basic agami yang 
kuat sehingga dapat menunjang para santri agar lebih mendalami 
lagi dibidang keagamaan.  
5) Mengundang orang tua murid guna untuk meminta bantuan agar 
ikut mempromosikan sekolah dengan mengadakan rapat akhir 
tahun, rapat acara sosialisasi kelas XII. Dalam rapat tersebut secara 
tidak langsung madrasah mempromosikan dengan keunggulan dan 
prestasi yang dimiliki oleh MAN I Sragen, sehingga para orangtua 
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pun tergerak hatinya untuk mempromosikan MAN I Sragen kepada 
masyarakat yang ada di sekitar mereka. 
6) Mengundang media cetak seperti Solopos dan Suara Merdekauntuk  
mengekspos keunggulan dan prestasi yang dimiliki MAN I Sragen, 
media cetak diundang saat MAN I Sragen meraih kejuaran-kejuaran 
lomba, sehingga saat diekspos di koran banyak yang tertarik untuk 
masuk dalam MAN I Sragen ini, selain mengekspos keunggulan-
keunggulan yang dimiliki oleh MAN I sragen, Solopos juga 
mengajak para siswa dan guru MAN I Sragen untuk 
membudidayakan membaca, karena membaca adalah pusatnya 
ilmu.  
 
           ( Wawancara dan Dokumentasi 18 April 2016) 
7) Menggunakan Radio untuk menyiarkan tentang keunggulan MAN I 
Sragen agar masyarakat tertarik, baiasanya dilakukan saat proses 
penerimaan siswa baru dengan menyampaikan informasi terkait 
syarat dan jadwal penerimaan siswa baru. 
8) Mengikuti lomba-lomba dibidang intrakurikuler seperti; olimpiade 
matematika, IPA, lomba pidato bahasa Inggris, dan bahasa Jawa. 
Sedangkan dibidang ekstrakurikuler, seperti mengikuti lomba 
beladiri,lomba kaligarafi, lomba qiro’ah dan lomba ceramah.Ketika 
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madrasah mendapatkan kejuaraan maka perlu mengapresiasikan 
sekaligus mempromosikan kejuaraan tersebut kepada masyarakat 
yang bisa dilihat di media, online mapun cetak. 
 
 
( Wawancara dan Dokumentasi 18 April 2016) 
b. Pemasaran secara tidak langsung 
Sedangkan menurut pak Agus Ali waka kesiswaan memaparkan 
bahwa tidak hanya strategi langsung saja yang diterapkan dalam 
memasarkan MAN I Sragen, tetapi juga dengan strategi pemasaran 
secara tidak langsung, yaitu dengan cara sosialisasi dengan masyarakat 
dan lingkungan MAN I Sragen. 
Pemasaran secara tidak langsung yang dilakukan oleh MAN I 
Sragen antara lain yaitu : 
1) Melaksanakan kegiatan yang berhubungan dengan masyarakat sesuai 
masing-masing di bidangnya. Seperti melakukan kegiatan 
pentasyurafan zakat fitrah daging kurban baik di sekitar lingkungan 
madrasah maupun masyarakat luas.  (Wawancara 21 April 2016) 
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Daging kurban dibagikan kepada masjid atau musholla yang berada di 
sekitar madrasah maupun yang jauh dari sekitar madrasah, tapi lebih 
diutamakan yang dekat dengan madrasah.Pembagian ini berupa sapi 
satu atau satu kambing disetiap  masjid maupun musholla, yang 
nantinya dibagikan ke masyarakat sekitar masjid dan musholla 
tersebut.Donator dari kegiatan ini diambil dari iuran siswa dan para 
guru. Tujuan dari kegiatan ini adalah untuk membagi kebahagian 
dengan orang lain, selain membuat siswa semakin mempunyai rasa 
sikap peduli terhadap sesama, masyarakatpun juga semakin percaya 
bahwa MAN I Sragen ini memiliki siswa-siswi yang baik. 
 
(Dokumentasi 21 April 2016) 
2) Memberikan santunan terhadap anak yatim piatu di panti asuhan An-
Nahl, pondok pesantren tahfidzul Qur’an dan pondok pesantren Al-
Mukmin melalui  pengelolaan ZIZ yang dimiliki oleh MAN I Sragen. 
Pelaksanaan ini dilakukan pada bulan muharram atau pada bulan 
sebelum puasa. Karena MAN I Sragen sudah memiliki ZIZ , maka 
memudahkan dalam melakukan kegiatan ini. ZIZ ini diperoleh dari 
2,5% gaji para PNS di MAN I Sragen.  Penyantunan ini bisa berupa 
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pakaian, alat tulis, buku, sepatu, tas dan makanan.  (Wawancara 25 
April 2016) 
 
 
(Dokumentasi 25 April 2016) 
3) Melaksanakan Bakti Sosial terhadap masyarakat sekitar. Seperti 
bakti sosial kepada para petani yang ada disekitar lingkungan 
madrasah dengan memberikan caping, kaos, cangkul dan obat-obatan 
pertanian. Donatur dari kegiatan ini  diperoleh dari iuran para siswa. 
Pelaksanaan bakti sosial ini bertujuan untuk melatih para siswa agar 
mempunyai rasa peduli kepada sesama, selain itu bakti sosial ini 
bertujuan untuk menunjukkan kepada masyarakat bahwa para siswa 
dan siswi MAN I Sragen ini memiliki jiwa sosial yang tinggi serta 
rasa peduli yang tinggi. 
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(Wawancara dan Dokumentasi 28 April 2016) 
4) Melakukan kegiatan Qarriyah Tayyibah (mengajar TPA) ke 
masyarakat yang dilakukan oleh para siswa yang berprestasi dibidang 
keagamaan. Hal ini dilakukan di daerah dekat siswa yang berprestasi 
dibidang agama tersebut. Jadi, bukan hanya dilingkungan madrasah 
saja, akan tetapi dalam masyarakat luas. Kegiatan ini bertujuan untuk 
melatih mental dan kepercayaan diri siswa, kegiatan ini merupakan 
strategi pemasaran yang tidak dimiliki oleh sekolah lainnya. Selain 
melatih mental siswa, siswa juga jadi mengerti kalau ilmu itu 
bermanfaat bagi oranglain.  (Wawancara 28 April 2016) 
 
(Dokumentasi 28 April 2016) 
5) Mengikuti kegiatan atau event yang sikapnya Nasionalisme seperti: 
a) Paskibra di MAN I Sragen pada tiga tahun terakhir ini memiliki 
peningkatan, yaitu Man I Sragen memiliki peserta terbanyak di 
kabupaten Sragen. Paskibra MAN I Sragen merupakan 
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kebanggaan yang dimiliki oleh madrasah, karena anggota 
paskibra ini sering mengikuti upacara-upacara nasionalisme di 
kabupaten. ( Wawancara 28 April 2016) 
 
b) Upacara bendera, setiap senin dan hari Nasional lainnya MAN I 
Sragen diwajibkan untuk melakukan upacara, dan kadangkali 
pada upacara bendera mengundang Pembina upacara dari 
instansti lain seperti dari kepolisian yang melakukan sosialisasi 
bagaimana pentingnya tertib lalu lintas, sehingga para siswa 
mengerti dan tidak ugal-ugalan dijalanan. Kegiatan ini 
bertujuan agar MAN I Sragen lebih dikenal lagi oleh 
masyarakat maupun oleh instansi-instasi lainnya. ( Wawancara, 
dan dokumentasi 28 April 2016) 
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Pemasaran secara tidak langsung yang telah dipaparkan tadi 
bertujuan untuk menarik simpati masyarakat luas, bahwa MAN I 
Sragen memiliki banyak prestasi, memiliki siswa yang mempunyai 
sikap peduli yang baik terhadap sesama dan mempunyai jiwa 
nasionalisme yang tinggi kepada bangsa. Dari situ masyarakat telah 
percaya dengan MAN I Sragen, sehingga para orang tua murid percaya 
dan tenang dengan menitipkan anak-anaknya untuk dididik di MAN I 
Sragen. Dari strategi pemasaran yang bagus yang dimiliki oleh MAN I 
Sragen membuat animo pendaftar di MAN I Sragen terus meningkat 
setiap tahunnya. 
Dari strategi pemasaran yang telah dipaparkan diatas, tidak 
menutup kemungkinan jika keberhasilan suatu strategi pemasaran 
ituada keterlibatan SDM yang berperan dalam menerapkan strategi 
pemasaran agar berhasil mencapai apa yang di targetkan, disini faktor 
utama dalam suksesnya strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
madrasah adalah faktor kedisiplinan dan factor kekeluargaan yang 
selalu diusung dan di terapkan oleh semua guru, terutama oleh panitia 
PPDB dan yang terlibat dalam menyusun strategi pemasaran madrasah. 
MAN I Sragen secara spesifiknya tidak ada pembentukan tim khusus 
promosi, tetapi program atau strategi pemasaran  terus dilakukan sesuai 
dengan bidang atau porsinya masing-masing. Seperti bagian  humas, 
melakukan pemasaran baik di lingkungan internal mapun eksternal, 
bagian kesiswaan membantu tertibnya penerimaan peserta didik baru, 
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dan panitia PPDB melakukan sosialisasi ke berbagai sekolah untuk 
menawarkan dan mempromosikan madrasah. ( Wawancara 29 April 
2016) 
2. Konsep Strategi  
Konsep Pemasaran dalam jasa pendidikan memiliki perkembangan 
dari masa ke masa , konsep pemasaran tersebut ada lima yaitu :Konsep 
Produksi, Konsep Produk, Konsep Penjualan ,Konsep Marketing dan 
Konsep Kemasyarakatan. MAN I Sragen telah menggunakan ke lima 
konsep pemasaran tersebut, meskipun tidak tertulis secara rinci, tapi secara 
tidak rinci kita memiliki konsep pemasaran tersebut. (Wawancara 30 April 
2016) 
Berikut adalah  hasil wawancara dengan bagian Humas dan 
Kesiswaan terkait dengan konsep pemasaran yang ada di MAN I Sragen: 
a. Konsep Produksi dilakukan melalui kegiatan ekstrakurikuler,  seperti 
menjahit, sablon, PKS (Patrol Keamanan Sekolah) ,pramuka, 
elektronika dll.  
b. Konsep Produk di MAN I Sragen ini tidak sebagus dengan sekolah 
kejuruan yang memang diarahkan untuk menghasilkan produk-produk 
yang bisa dijual di masyarakat, MAN I Sragen menjual produk dengan 
kualitas atau mutu yang ada, seperti produksi pks menghasilkan siswa 
yang membantu mengatur lalu lintas di jalan, jadi secara tidak 
langsung masyarakat bisa melihat dan tertarik untuk menyekolahkan 
anaknya ke madrasah ini, selain itu dari ekstrakurikuler mejahit para 
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siswa mampu membuat kreatifitas dalam desain dan membuat baju, hal 
ini juga jadi daya tarik masyarakat. 
c. Konsep Penjualan, dari penjualan  madrasahmelakukan promosi lewat 
web yang telah dimiliki oleh MAN I Sragen, dimana madrasah 
mengupload setiap kegiatan lomba yang telah diikuti dan prestasi yang 
dimiliki oleh  madrasah. Selain itu madrasah memanfaatkan media 
cetak, serta bantuan orang tua murid untuk mempromosikan 
keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh madrasah. 
d. Konsep Marketing atau pemasaran sama halnya seperti konsep 
penjualan dengan cara promosi besar-besaran dengan cara memasang 
spanduk penerimaan peserta didik baru di jalan, memasang 
keunggulan yang dimiliki madrasah lewat website, dan juga menyebar 
brosur ke SMP maupun MTs.  
e. Konsep Kemasyarakatan madrasah selalu membangun komunikasi 
yang baik, serta menjalin keharmonisan dengan masyarakat secara 
intensif, seperti : 
1) Mengundang masyarakat sekitar jika mengadakan pengajian-
pengajian 
2) Melakukan bakti sosial  terhadap anak-anak yatim dan fakir miskin 
di sekitar sekolah 
3) Melakukan bakti sosial kepada pondok pesantren yang ada di 
sekitar madrasah 
4) Melakukan bakti sosial kepada petani-petani sekitar 
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5) Melakukan zakat daging qurban kepada masjid dan mushola baik 
dilingkungan sekitar maupun diluar lingkungan madrasah 
6) Menjaga kepercayaan masyarakat dengan cara mempertahankan 
kualitas yang dimiliki oleh Madrasah 
7) Mendengarkan saran-saran dan kritikan yang diungkapkan oleh 
masyarakat (Wawancara 30 April 2016) 
3. Bauran Pemasaran 
Dari strategi pemasaran di madrasah yang dimulai dari perumusan 
stratagi, penerapan strategi, dan konsep pemasaran, dalam kesuksesan 
strategi pemasaran didalamnya terdapat bauran pemasaran. Bauran 
pemasaran adalah alat-alat yang digunakan dalam menerapkan strategi 
pemasaran yaitu berupa 7p :produck, price, place, promotion, people, 
physical evidence.Dalam meningkatkan jumlah siswa dan 
meningkatkan pelayanan di MAN I Sragen  perlu diterapkannya bauran 
pemasaran, serta memberikan jasa pendidikan yang baik agar layanan 
semakin bagus, dan dapat menghasilkan lulusan yang unggul. 
(Wawancara 30 April 2016). Dalam hal bauran pemasaran yang 
diterapkan MAN I Sragen dapat dilihat dibawah ini: 
a. Produck, dalam hal produk di Madrasah ini berusaha untuk 
meluluskan siswa yang unggul baik dalam bidang intrakurikuler, 
ekstrakurikuler dan keagamaan. Cara yang dilakukan untuk 
membekali siswa agar unggul dalam segala hal adalah seperti 
berikut: 
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a) Dalam bidang intrakurikuler yaitu dengan cara mengandalkan 
guru yang professional dalam menghantarkan ilmunya kepada 
peserta didik, guru yang mengajar harussesuai dengan bidangnya 
masing-masing. Sehingga siswa dapat menerima ilmu dan 
memahaminya karena guru yang telah mengajar sesuai dengan 
bidangnya 
b) Dibidang ekstrakurikuler madrasah membekali murid dengan 
ekstrakurikuler yang dapat dipilih siswa sesuai dengan hobi atau 
dengan bakat yang diminatinya. Seperti menjahit, elektro, sablon, 
paskibra, pramuka, IT, radio, majalah. 
b) Dari bidang keagamaan madrasah membekali murid dengan 
kegiatan keagamaan, seperti menghafal surat-surat pendek, 
tadarus sebelum proses KBM, sholat dhuha, sholat berjamaah, 
kultum, sholat jumat dan sema’an Al-Qur’an setiap seminggu 
sekali. (Wawancara 30 April 2016) 
b. Price, yang kedua yaitu penetapan harga. Penetapan harga di MAN 
I Sragen yaitu setiap tahun pelajaran baru diadakan rapat untuk 
membahas program kerja dan menentukan kebijakan dalam 
menentukan anggaran pembayaran siswa yang diikuti oleh waka, 
staff waka, dan guru.  Pembayaran spp di MAN I Sragen  
diturunkan dari 4 tahun ini, dulu awalnya biaya SPP di MAN I 
Sragen sebesar 110 Ribu Rupiah sekarang diturunkan menjadi 80 
Ribu Rupiah. Kebijakan tersebut diambil dari daya ekonomi para 
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orangtua murid. Meski SPP di MAN I Sragen dikurangi namun 
tidak berpengaruh terhadap kualitas yang dimiliki oleh madrasah. 
Dengan harga murah tersebut kualitas tetap terjaga,maka banyak 
orangtua yang menyekolahkan anaknya ke madrasah ini, hal 
tersebut merupakan salah satu strategi yang dimiliki oleh Madrasah 
dalam menarik para konsumen. 
c. Place,tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan 
keputusan atas saluran distribusi. Letak MAN I Sragen sangat unik 
karena tempatnya didekat sawah. Namun dekatnya sawah itu tidak 
menyebabkan adanya hambatan atau menjadikan kendali para 
siswa. Dari hasil wawancara kepada beberapa siswa MAN I Sragen 
mengapa memilih sekolah di MAN I Sragen, padahal MAN I 
Sragen ini berada di tengah sawah seperti ini.(Wawancara 30 April 
2016). Berikut adalah testimony beberapa murid yang telah 
diwawancarai: 
Menurut Ayu Masruroh, kelas XI IS 2: ”Karena letak madrasah 
ini sangat menyenangkan, dekat sawah ini malah membuat 
suasana sejuk karena udaranya yang masih segar, jauh dari 
polusi”.  
 
Menurut Ana Fauziyah, kelas XI IS 2: “ Meski di MAN I 
Sragen ini letaknya di dekat sawah, tapi letaknya strategis bisa 
dijangkau dengan angkutan umum, bis, dan tak jauh juga dari 
jalan raya, malah di depan madrasah ini terdapat rumah makan 
yang terkenal di daerah sragen. Jadi kalau misal pulang sekolah 
lapar dan bosan dengan makanan di kantin, kita bisa ke rumah 
makan dengan teman-teman kita, jadi kita senang sekali berada 
di madrasah ini dan lingkungan seperti ini”. 
 
Menurut Ali Syaifullah, kelas XII IA 3 :” Letak suatu sekolah 
tak akan jadi hambatan bagi siswa untuk belajar di sini, yang 
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terpenting proses belajar-mengajarnya bagus, gurunya bisa 
mengerti apa yang siswa mau, dan juga sekolah ditempat 
manapun sama saja, sama-sama mencari ilmu, dan yang paling 
penting niat untuk belajar”. 
 
Menurut Galih Pamungkas, kelas XII IA 3:” Sekolah di tempat 
tengah sawah seperti ini malah asyik dan tenang, tak ada suara 
bising kendaraan, jauh dari polusi, dan tentunya sejuk bikin 
adem dihati, kalau hati siswa adem maka siswa juga bisa lebih 
cepat memahami pelajaran yang telah disampaikan oleh 
Bapak/Ibu Guru yang mengajar di kelas”. 
 
Menurut Ria Anastasya, Kelas XII IA 3:” Sekolah di dekat 
sawah seperti ini menjauhkan para siswa dari hal-hal yang 
negative seperti tawuran, balapan dll. Malah siswa bisa lebih 
mencintai alam sebagai ciptaan Allah”.( wawancara siswa kelas 
XI IS 2 dan XII IA 30 April 2016) 
 
Beberapa dari testimoni para siswa di MAN I Sragen menunjukkan 
bahwa para siswa tidak mempermasalahkan tempat yang berdekatan 
dengan sawah, bahkan sebaliknya para siswa merasa nyaman dalam 
menerima proses belajar-mengajar. 
d. Promotion atau promosi adalah pemilihan bauran promosi yang 
terdiri atas iklan , penjualan, hubungan masyarakat, informasi dari 
mulut ke mulut. Promosi yang digunakan oleh MAN I Sragen ini 
antara lain : 
1) Mengiklankan madrasah dengan berbagai prestasi dan 
keunggulan yang dimiliki oleh madrasah ke dalam media cetak 
Solopos, dan media elektronik seperti radio MANSA CERIA,  
situs web http:// man1sragen.sch.id dan sosial media seperti 
facebook. 
2) Membina komunikasi yang baik kepada masyarakat sekitar 
dengan diadakannya baksos kepada masyarakat sekitar seperti 
97 
 
memberi caping kepada petani sekitar, memberikan daging 
kurban dan mengadakan baksos kepada panti asuhan maupun 
pondok pesantren yang ada di sekitar madrasah 
3) Mengadakan rapat dan mendatangkan orang tua murid agar 
membantu mempromosikan madrasah 
4) Mendatangkan kepala sekolah SMP maupun MTs ke madrasah 
untuk mendengarkan promosi yang telah disampaikan oleh 
Kepala sekolah Madrasah maupun guru lainnya 
5) Menyebar brosur ke SMP dan MTs di wilayah Sragen 
6) Memasang spanduk PPDB di jalan  (Wawancara 30 April 2016) 
e. Physical evidence adalah perangkat yang digunakan untuk 
mendukung penampilan suatu produk, sehingga memperlihatkan 
secara jelas kualitas produk serta pelayanan. Pelayanan yang telah 
diberikan oleh madrasah antara lain adalah sikap dari guru beserta 
staff yang sopan, bersahaja dan ramah kepada para masyarakat, dan 
sayang kepada murid-murid, perhatian kepada konsumen bisa murid 
dan orangtua murid dengan cara mendengarkan saran-saran dari 
orangtua murid dan murid agar madrasah ini semakin maju, 
kemudian madrasah bertindak untuk selalu menjaga kualitas yang 
bagus. Sedang pelayanan fisik yang telah diberikan dari madrasah 
ini adalah berupa sarana-prasarana yang menunjang untuk proses 
pembelajaran dan efisiensinya kegiatan para siswa seperti kelas 
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yang berAC,LCD proyektor, CCTV, perpustakaan, masjid, 
laboratorium IPA, kantin dan kamar mandi. 
f. People atau orang, dalam hubungannya dengan pemasaran jasa 
maka orang berfungsi sebagai peyedia jasa. MAN I Sragen yang 
mempunyai dan memberi jasa pendidikan adalah guru, staff, dan 
pegawai. Guru memberi jasa pendidikan melalui pembelajaran yang 
baik, sesuai bidangnya, staff membantu lancarnya proses belajar 
mengajar dan aktivitas lainnya, begitupula pegawai dimadrasah ini. 
g. Proses, merupakan gabungan semua aktivitas yaitu semua 
keberhasilan yang dimiliki madrasah ini semuanya melalui proses, 
termasuk dalam strategi pemasaran. Berhasilnya suatu pemasaran 
tidak lepas dari proses. Proses dari awal, dari minimnya dana, alat 
yang digunakan hingga akhirya strategi di MAN I Sragen ini bisa 
berhasil dengan baik. Awalnya strategi pemasaran di MAN I Sragen 
hanya dengan menyebarkan brosur dan memasang spanduk di jalan-
jalan, namun karena majunya tehknologi MAN I Sragen memiliki 
inovasi-inovasi baru, seperti menggunakan media cetak dan 
tekhnologi untuk mempromosikan madrasah. (Wawancara 30 April 
2016) 
4. Jasa Pendidikan 
Setelah melakukan pelaksanaan strategi pemasaran secara langsung 
dan pemasaran secara tidak langsung Man I Sragen harus menjaga 
kepercayaan masyarakat.Cara menjaga kepercayaan masyarakat yang 
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telah diberikan oleh MAN I Sragen, MAN I Sragen selalu berusaha 
memberikan jasa pendidikan yang terbaik agar para orangtua murid 
tidak kecewa dan puas dengan jasa yang telah diberikan  madrasah. 
Karena, Jasa pendidikan didalam pemasaran pendidikan sangatlah 
penting, dengan adanya jasa pendidikan maka  pelayanan pendidikan 
akan meningkat, serta kualitas madrasah beserta sumber daya 
manusianya semakin maju dan baik. 
Jasa pendidikan di madrasah bisa berupa tenaga pendidik, serta 
berupa nominal uang. Pertama yang merupakan jasa pendidikan dari 
tenaga pendidik adalah guru yang memberikan ilmu kepada murid 
muridnya, sehingga akan memunculkan generasi-generasi yang baik 
dan bermutu. Guru di madrasah ini mengajar sesuai bidangnya masing-
masing dan guru dilatih untuk professional.Guru di MAN I Sragen  
harus mempunyai intelektual yang bagus serta sikap yang baik 
pula.Karena bukan hanya dari intelektual saja yang menjadikan para 
murid bisa sukses, tapi harus dilandasi dengan moral yang baik.MAN I 
Sragen mengusahakan setiap guru harus mempunyai akhlak yang baik 
agar para siswanya bisa meniru.Selain itu proses pembelajaran disini 
sudah dilengkapi LCD Proyektor, sehingga murid tidak selalu monoton 
dan bosan dengan papan tulis yang biasanya digunakan. Kedua yaitu 
jasa yang telah diberikan madrasah adalah berupa uang, seperti 
pemberian beasiswa kepada siswa yang berprestasi, dan siswa yang 
tidak mampu.  ( Wawancara 21 April 2016). Menurut Pak Ratno waka 
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humas mengatakan bahwa jasa yang berupa nominal yang diberikan 
antara lain adalah: 
a. Apresiasi kepada siswa yang berprestasi seperti memenangkan 
lomba-lomba dengan apresiasi membebaskan bayar SPP 
b. Mengeluarkan BSM (Bantuan Siswa Miskin) 20 anak pertahun. 
c. Bantuan dari ZIZ yang telah dikeluarkan oleh madrasah, dana ZIZ 
ini dihasilkan dari 2,5% gaji guru PNS. Bantuan ini digunakan 
untuk penyantunan anak yatim-piatu, santunan terhadap pondok-
pondok pesantren sekitar, pembagia daging kurban, dan beasiswa 
kepada siswa yang kurang mampu. 
d. Memberi beasiswa untuk anak yang mendapat beasiswa ke 
perguruan tinggi denga membanyar administrasi pada pendaftaran 
e. Memberi beasiswa untuk juara kelas dan juara paralel dengan bebas 
biaya SPP berturut-turut selama siswa itu berprestasi.  (Wawancara 
21 April 2016) 
Dari beberapa beasiswa yang telah diberikan oleh MAN I Sragen ini 
bertujuan agar tidak ada siswa yang putus sekolah karena faktor biaya. 
Jasa pendidikan di madrasah ini selain dapat membuat siswa 
senang, dan merasa puas dengan jasa yang telah diberikan oleh 
madrasah, selain itu hal tersebutjuga dapat dijadikan sebagai strategi 
pemasaran. Karena dengan pemberian jasa tersebut maka masyarakat 
akan tertarik untuk menyekolahkan anaknya ke madrasah ini. Peran 
siswa disini juga berpengaruh penting terhadap strategi pemasaran, 
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karena siswa yang menerima langsung jasa pendidikan oleh 
madrasah.Dari jasa pendidikan yang telah diberikan, para siswa 
melakukan pemasaran kepada tetangganya, temannya, adeknya untuk 
sekolah di MAN I Sragen.( Wawancara, 21 April 2016) 
5. Pelayanan Pendidikan MAN I Sragen 
Dalam strategi pemasaran dan jasa pendidikan yang baik di lembaga 
pendidikan, maka layanan pendidikan di lembaga tersebut akan selalu 
berupaya meningkatkan pelayanan tersebut. MAN I Sragen memberikan 
pelayanan terhadap para konsumen yang terdiri dari siswa maupun 
orangtua murid. 
Pelayanan pendidikan yang diberikan oleh madrasah ini cukup 
meningkat dratis 4 tahun belakangan ini, meliputi : 
a.Perpustakaan, perpustakaan yang dulunya hanya memiliki satu ruang 
dengan buku seadanya, sekarang sudah mempunyai perpustakaan dua 
yang sangat mendukung untuk siswa dalam belajar, perpustakaan juga 
digunakan untuk sharing dalam hal pelajaran, untuk berdiskusi dan 
untuk menaruh tugas tugas karya ilmiah para siswa. Perpustakaan 
merupakan layanan yang harus selalu diperbaharui, yang selalu dijaga 
kenyamanannya. Perpustakaan di MAN I Sragen merupakan pusat ilmu 
yang harus dibudidayakan untuk para siswa, agar mereka rajin membaca 
dan mendapat ilmu yang banyak. Perpustakaan MAN I Sragen dibuat 
dengan ruangan yang senyaman mungkin, ruangan ber AC, adanya vas 
bunga, loker tempat menaruh barang, meja untuk membaca dan diskusi, 
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tatanan yang rapi sehingga memudahkan para siswa untuk mendapatkan 
buku yang dicari, adanya kartu perpustakaan yang digunakan untuk 
meminjam buku demi keamanan bersama. Perpustakaan MAN I Sragen 
termasuk perpustakaan terbaik di sekolah tingkat SMA se Jawa Tengah, 
karena perpustakaan MAN I Sragen baru saja mendapat juara I yang 
diadakan oleh bagian humas tingkat provinsi. (Wawancara dan observasi 
21 April 2016) 
 
 
(Dokumentasi 21 April 2016) 
Gambar tersebut dimaksudkan agar memotivasi para siswa dan 
guru agar gemar membaca, dan menjadi kegiatan membaca suatu 
kebutuhan. Selain itu perpustakaan MAN I Sragen juga mempunyai visi 
dan misi . 
Visi misi perpustakaan MAN I Sragen adalah sebagai berikut: 
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Visi 
1) Terwujudnya perpustakaan sebagai pusat literasi dan informasi para 
siswa, guru dan karyawan yang cerdas, mandiri dan agamis (Ceria) 
Misi  
1) Memberikan pelayanan optimal peminjaman buku kepada guru dan 
siswa 
2) Menyediakan koleksi bahan pustaka yang berkualitas sesuai 
dengan kebutuhan para guru dan karyawan 
3) Menumbuhkan, merangsang, mengembangkan dan memelihara 
minat baca para siswa dan guru 
4) Menjadikan perpustakaan sebagai pusatnya ilmu ( Wawancara 21 
April 2016) 
 
b. Laboratorium komputer, laboratorium Komputer yang dimiliki 
MAN I sragen digunakan untuk melatih para siswa agar tidak 
ketinggalan zaman, dan bisa mengikuti perkembangan tekhnologi 
yang ada. Komputer di MAN I Sragen sangat berguna bagi siswa, 
karena disanalah para siswa bisa melatih dirinya dalam dunia 
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tekhnologi sehingga nanti kalau sudah lulus mereka bisa bekerja 
dengan dibekali pengetahuan tekhnologi lewat Komputer.  
 
(Dokumentasi 21 April 2016) 
c. Laboratorium IPA digunakan untuk praktek-praktek yang 
berhubungan dengan sains, bisa ilmu fisika, biologi serta kimia. 
Laboratorium IPA yang ada di madrasah ini bertujuan memberi 
peluang kepada siswa untuk menuangkan fikirannya atau 
menuangkan teori yang telah diberikan oleh para guru mereka ke 
dunia praktek. Hal ini dilakukan agar para siswa lebih mendalami 
tentang ilmu sains dengan mengadakan praktek, karena ilmu teori dan 
praktik itu adalah ilmu yang tidak bisa dipisahkan, karena saling 
mengkaji satu sama lain. (Wawancara dan Dokumentasi 21 April 
2016) 
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d. Kelas yang sudah menggunakan AC, ini bertujuan agar para 
siswa tidak lagi ada yang kipas-kipas dengan buku didalam kelas 
yang menganggu guru dan murid lainnya. Jadi mereka bisa focus 
pada pelajaran yang telah diberikan oleh bapak atau ibu guru. Selain 
itu fikiran para siswa diharapkan jadi rileks. 
 
(Observasi dan Dokumentasi 21 April 2016) 
e. Kantin dua, kantin dua ini bertujuan agar para siswa tidak 
mengalami antri dalam membeli makanan, tidak lagi ada murid yang 
tidak berlaku jujur dalam membayar karena desak-desakan, dan tidak 
lagi ada kata terlambat gara-gara masih makan dikantin. Kantin MAN 
I Sragen ini ruangannya terdapat gambar gambar yang mengajak para 
siswa untuk berperilaku jujur, untuk menghargai makanan, dan 
mengajak para siswa betapa pentingnya menjaga kebersihan pada 
kantin agar tubuh mereka sehat. 
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f. Adanya multimedia seperti lcd proyektor, yang digunakan untuk 
menunjang bapak atau ibu guru dalam proses belajar mengajar. 
Dengan adanya LCD Proyektor ini para siswa belajar juga tidak 
mengalamai kebosanan. Media ini dimanfaatkan untuk melatih siswa 
menggunakan media IT dalam presentasi, melatih siswa untuk 
mempunyai rasa percaya diri dengan berpresentasi di depan kelas 
menggunaka Lcd ini.  
 
(Observasi dan Dokumentasi 21 April 2016) 
Sedang layanan yang tidak berupa fisik adalah perhatian dan 
keharmonisan antara guru beserta murid dan orang tua murid, dengan 
cara mendengar complain-kompalain dan saran-saran dari masyarakat 
maupun dari para siswa untuk  madrasah agar lebih maju lagi. Seperti 
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jika para murid ada yang bermasalah, biasanya murid dipanggil ke 
ruang bimbingan konseling dan diajak biacara baik-baik, agar 
permasalah terpecah.Selain itu, di ciptakannya keharmonisa n antara 
guru dan siswa, agar siswa di sekolah tidak merasa terbebani dan 
takut. Para guru harus bisa menjadi teman untuk  merekatanpa 
mengurangi rasa sopan murid kepada guru. 
Guru memberikan perhatian kepada murid, memberikan kebebasan 
kepada murid untuk berekspresi sesuai dengan kemampuannya. 
Menciptakan keterbukaan antara murid dengan para guru. Guru juga 
memberikan kebebasan kepada murid untuk menyampaikan pendapat 
dan gagasan yang dimilikinya, dengan adanya pendapat dari murid 
maka guru harus mendengarkan setiap gagasan yang diberikan oleh 
para siswanya, dan berusaha untuk memberikan apa keinginan anak 
didiknya.  (Wawancara 22 April 2016) 
Pelayanan non fisik yang dilakukan oleh MAN I Sragen kepada 
masyarakat atau orang tua murid adalah dengan cara melayani 
masyarakat berdasarkan penampilan yang sopan, selalu mempunyai 
pikiran yang positif, dan menghargai apa yang diinginkan oleh para 
masyarakat dari MAN I Sragen. Setelah melayani dengan penampilan 
yang sopan MAN I Sragen juga tak lupa memberi perhatian kepada 
para masayarakat dengan mendengarkan dan memenuhi  permintaan 
para orangtua murid yang bertujuan untuk memajukan madrasah. 
Seperti dengan adanya rapat wali murid yang dilakukan madrasah 
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bertujuan untuk menampung saran-saran yang dituangkan oleh para 
orangtua murid, selagi sarannya baik dan demi kemajuan madrasah, 
pihak madrasah berusaha untuk merealisasikan saran yang telah 
diberikan oleh orangtua murid. (Wawancara, 22 April 2016) 
D. Penafsiran Data 
1. Penafisran terhadap peningkatan jumlah siswa  
Pada tahun 1980 awal berdirinya MAN I Sragen utuk pertama 
kalinya menerima peserta didik baru.Dalam perkembangannya, 
peningkatan dan peurunan jumlah siswa menjadi hal yang wajar terjadi, 
apalagi semakin banyak lembaga pendidikan yang bermunculan.Dari 
data siswa 5 tahun terakhir MAN I Sragen selalu mengalami 
peningkatan jumlah siswa setiap tahunnya. 
Jumlah siswa yang mendaftar di MAN I Sragen ini memiliki 
peningkatan yang sangat dratis, mulai dari tahun 2011/2012 pendaftar 
berjumlah 378 namun yang diterima hanya berjumlah 313, pada tahun 
2012/2013 pendaftar mengalami peningkatan dari tahun lalu berjumlah 
439 namun yang diterima hanya berjumlah 358, pada tahun 2013/2014 
animo pendaftar meningkat menjadi 472 dan hanya diterima 357, tahun 
2014/2015 seperti tahun lalu yang mengalami peningkatan animo 
pendaftar sebanyak 474 dan yang diterima hanya berjumlah 347,sedang 
pada tahun 2015/2016 animo pendaftar meningkat secara dratis 
daripada tahun yang lalu, tahun ini animo pendaftar meningkat menjadi 
559 dan diterima hanya 392.  (Wawancara 19 April 2016) 
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 L  P  JUMLAH L P JUMLAH 
 2011/2012  80  298  378 62 251 313 
 2012/2013  99  340  439 81 277 358 
 2013/2014  109  363  472 76 281 357 
2014/2015  111  363  474 72 275 347 
2015/2016  126  433  559 89 303 392 
 
         Dilihat dari tabel animo pendaftar di MAN I Sragen tersebut 
selama lima tahun terakhir ini memiliki peningkatan. Mulai dari tahun 
pelajaran 2011/2012 animo pendaftar berjulah 378, yang terdiri dari 
laki-laki berjumlah 80 dan diterima sebanyak 62, sedangkan pendaftar 
perempuan berjumlah 298 dan hanya diterima 251. Sehingga pada 
tahun ini jumlah murid yang diterima di MAN I Sragen berjumlah 313. 
Pada tahun selanjutnya animo pendaftar meningkat 13,8% dari tahun 
kemarin, yang dulu berjumlah 378 di tahun ajaran 2012/2013 animo 
pendaftar menjadi 439, yang terdiri dari laki-laki berjumlah 99 dan 
diterima 81, sedangkan animo pendaftar perempuan  mencapai 340 
yang jauh lebih banyak dibandingkan pendaftar laki-laki, dari pendaftar 
340 ini yang diterima oleh madrasah hanya berjumlah 277. Jadi jumlah 
siswa yang diterima tahun ini berjumlah 358. Selanjutnya pada tahun 
2013/2014 animo pendaftar mencapai 472, pada tahun ini  meningkat 
6% dari animo pendaftar tahun lalu. Animo pendaftar tahun ini terdiri 
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dari laki-laki berjumlah 109 diterima 76, pendaftar perempuan 
berjumlah 363 diterima 281, pada tahun ini jumlah animo pendaftaran 
perempuan mengalami kesamaan dari tahu kemarin, dan pada tahun ini 
penerimaan siswanya lebih sedikit dibandingkan dengan penerimaan 
siswa pada tahun sebelumnya, meskipun animo pendaftar tahun ini 
meningkat namun yang diterima lebih sedikit, dikarenakan adanya 
kendala dalam sarana-prasarana yang tidak mampu menampung jumlah 
yang banyak tersebeut. Pada tahun berikutnya, tahun 2014/2015 animo 
pendaftaran di MAN I Sragen masih mengalami peningkatan. 
Peningkatan ditahun ini hanya meningkat 0.42% yaitu hanya meningkat 
2 jumlah pendaftar yaitu pada tahun 2013/2014 pendaftaran berjumlah 
472, sedang di tahun ajaran 2014/2015 hanya meningkat menjadi 474. 
Tahun ini adalah tahun dimana peningkatan yang sangat sedikit yang 
dialami oleh MAN I Sragen, namun di tahun berikutnya pada tahun 
ajaran 2015/2016 MAN I Sragen mengalami peningkatan yang baik, 
yaitu meningkat 10,5% dari tahun sebelumnya. Pendaftar pada tahun ini 
berjumlah 559, dan pada tahun ini juga madrasah menerima siswa baru 
mencapai 392. 
Dikarenakan  ruangan yang kurang banyak, maka MAN I Sragen 
harus menolak beberapa calon peserta didik. MAN I Sragen mengatasi 
hal itu dengan cara melakukan seleksi dengan ketat dalam penerimaan 
siswa baru di madrasah, karena yang diterima harus yang sesuai dengan 
criteria yang di inginkan oleh madrasah. Seleksi yang dilakukan oleh 
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MAN I Sragen dengan seleksi tes ilmu pengetahuan umum, ilmu 
agama, membaca Al-Qur’an dan wawancara. Dari peningkatan siswa 
setiap tahunnya telah membuktikan bahwa strategi pemasaran yang 
digunakan oleh MAN I Sragen berhasil dan ini harus selalu 
ditingkatkan supaya MAN I Sragen terus bertahan dengan adanya 
persaingan yang ketat diluar sana. Selain adanya strategi pemasaran 
yang baik yang dilakukan di MAN I Sragen, MAN I Sragen juga telah 
memberikan jasa pendidikan dan pelayanan pendidikan yang baik dan 
inovasi terhadap para konsumen. (Wawancara 22 April 2016) 
Berdasarkan wawancara dengan beberapa murid di MAN I Sragen, 
mengapa mereka memilih madrasah ini untuk menuntut ilmu. Berikut 
testimony beberapa murid yang saya wawancarai:  
Menurut Alex Fauzan, kelas XA :” Sekolah ini lain dari pada yang 
lainnya, selain di sini dapat pelajaran ilmu pengetahuan, juga 
mendapatkan ilmu agama yang lebih banyak dibanding sekolahan 
lain, sehingga bisa meningkatkan keimanan dan ketaqwaan”. 
 
Menurut Dheny Anggraini, kelas XA:” Memilih sekolahan ini karena 
selain mendapat ilmu pengetahuan dan agama juga mendapat 
pembekalan berupa ekstra, di sini bisa memilih ekstra yang disukai 
sesuai dengan bakat setiap anak”. 
 
Menurut Prabowo, kelas XI IA I:” Memilih sekolah ini karena guru-
guru disini selain bersahaja, juga ramah dan perhatian kepada para 
murid-murid”. 
 
Menurut Nur Arifin, Kelas XI IA I:” Memilih sekolah disini karena 
pelayanannya memuaskan, gedungnya bagus, letaknya geografis, 
udara sejuk, peralatan yang memadai sehingga nyaman berada di 
madrasah ini”.  
 
Menurut Devi Indarti, Kelas XI IA I:”Memilih madrasah ini karena 
siswa yang tak begitu mampu, namun mempunyai kelebihan dalam 
akademik, maka dari itu sekolah di sini, karena pihak madrasah mau 
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membantu dengan memberi beasiswa bebas SPP. Jadi harus belajar 
yang lebih rajin lagi agar tidak mengecewakan jasa yang telah 
madrasah berikan”. 
 
Menurut Dwi Jayanti, kelas XI IA I:”Memilih sekolah disini, jujur 
awalnya karena dipaksa sama orangtua agar sekolah disini, agar 
mempunyai bekal agama yang baik. Namun lama-kelamaan 
menikmatinya, karena sadar ilmu agama itu sangat penting untuk 
bekal di dunia maupun di akhirat. Meski awalnya dulu takut stress, 
kebayang pelajarannya banyak dibidang agama, tapi ternyata disini 
tidak hanya mendapatkan ilmu agama, tapi di sini banyak 
ekstrakurikulernya, yang membekali untuk menjadi siswa yang 
mandiri,selain itu pelayanannya juga bagus mulai dari kelas yang 
berAc, adanya  LCD proyektor , kantin dengan berbagai macam 
makanan”. (Wawancara, 22 April 2016) 
 
Beberapa testimony  dari para siswa menunjukkan bahwa sebagian 
siswa merasa nyaman, puas dengan pelayanan yang diberikan oleh 
MAN I Sragen. Sehingga mereka bisa menyalurkan bakat dan 
menyalurkan prestasi mereka dengan pelayanan yang telah diberikan 
oleh MAN I Sragen terhadap para murid. 
Dilihat dari data siswa pada lima tahun terakhir menunjukkan 
jumlah siswa MAN I Sragen mengalami peningkatan. Madrasah 
ternyata bisa membaca kondisi lingkungan, artinya apa yang diinginkan 
masyarakat, apa masalah yang sering terjadi, dan apa alasan para orang 
tua menyekolahkan anak-anaknya di MAN I Sragen. 
Madrasah mempunyai inovasi baru dalam meningkatkan jumlah 
siswa sehingga masyarakat semakin percaya kepada madrasah ini. 
Dengan meningkatnya animo pendaftaran yang ada di MAN I Sragen 
menunjukkan bahwa MAN I Sragen telah dipercaya oleh masyarakat, 
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sehingga madrasah harus menjaga kepercayaan yang telah dibangun 
oleh masyarakat kepada MAN I sragen. 
Melihat banyaknya pesaing MAN I Sragen untuk menarik siswa 
MTs maupun SMP menuntut  madrasah untuk selalu membuat inovasi-
inovasi dalam pelaksanaan strategi pemasaran. Strategi pemasaran 
dilakukan tidak hanya pada waktu PPDB saja, tapi disetiap kesempatan 
yang ada seperti melakukan bakti sosial kepada anak yatim-piatu di 
panti asuhan, dipondok pesantren dan maasyarakat disekitar madrasah. 
Hal ini menunjukkan bahwa MAN I Sragen telah melakukan pemasaran 
secara tidak langsung yang menarik para masyarakat untuk 
menyekolahkan anaknya ke MAN I Sragen. Selain itu juga madrasah 
melakukan pemasaran secara langsung yang bisa dilihat oleh 
masyarakat luas di website madrasah dan memasang spanduk di jalan-
jalan agar masyarakat secara langsung mengetahui dan mengenal MAN 
I Sragen. Spanduk sendiri di susun dengan desain tulisan Madrasah 
Aliyah Negeri Islam Terpadu, ini bertujuan agar masyarakat penasaran 
dengan nama tersebut, sehingga masyarakat tertarik dengan madrasah 
ini. Sedang brosur disini di desain dengan menambahkan foto-foto 
kegiatan madrasah maupun prestasi yang dimiliki oleh madrasah. 
(Wawancara 21 April 2016) 
2.  Penafsiran terhadap konsep pemasaran  di MAN I Sragen 
Konsep pemasaran merupakan bagian penting dalam lancarnya 
strategi pemasaran yang ada di MAN I Sragen. Konsep pemasaran 
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terdiri dari konsep produksi, konsep produk, konsep penjualan, konsep 
pemasaran dan konsep kemasyarakatan. MAN I Sragen telah 
menerapkan beberapa konsep pemasaran tersebut. (Wawancara 19 
April 2016) 
 Konsep pemasaran yang dimiliki oleh MAN I Sragen antara lain 
adalah pertama, konsep produksi di MAN I Sragen bertujuan untuk 
menghasilkan produk atau menghasilkan siswa yang kreatif dan 
mempunyai kemandirian. Konsep produksi yang dilakukan oleh MAN I 
Sragen adalah dengan melakukan kegiatan Ekstrakurikuler. 
Ekstrakurikuler yang dimiliki MAN I Sragen antara lain: Menjahit, 
sablon, elektro, pramuka, PKS, Qira’ah, pidato, kaligrafi dll. 
Ekstrakurikuler tersebut dibimbing oleh guru yang mempunyai keahlian 
dibidang tersebut. Kedua, kosnsep produk di MAN I Sragen ini 
meliputi hasil dari konsep produksi, seperti menjahit akan 
menghasilkan karya-karya para siswa, sablon akan menghasilkan hasil 
karya juga yang nantinya bisa buat bekal para siswa ketika sudah lulus 
dari MAN I Sragen. Konsep produk yang dimiliki oleh MAN I Sragen 
memang tidak sebagus dibandingkan dengan sekolah kejuruan yang 
pada dasarnya diarahkan untuk menghasilkan produk-produk yang 
langsung bisa dijual  kepada masyarakat. MAN I Sragen juga menjual 
produk dengan kualitas mutu yang dimiliki madrasah, seperti prestasi 
dibidang intakurikuler, PKS yang menjadikan siswa mempunyai rasa 
peduli kepada keamanan lalu lintas di jalan, jadi secara tidak langsung 
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masyarakat bisa melihat dan tertarik untuk menyekolahkan anaknya ke 
madrasah. Ketiga, konsep penjualan yang dilakukan oleh MAN I 
Sragen adalah dengan melakukan promosi aktif lewat website yang 
dimiliki madrasah, dimana madrasah selalu mengupload kegiatan-
kegiatan serta lomba-lomba yang telah diikuti oleh madrasah. Selain itu 
juga madrasah selalu mempertahankan mutu yang sudah bagus dan 
terus meningkatkan mutu di madrasah, dengan adanya mutu yang 
berkualitas maka para konsumen tidak ragu lagi untuk membeli atau 
menyekolahkan anaknya di madrasah. Keempat, konsep marketing 
sama halnya seperti konsep penjualan dengan cara promosi besar-
besaran dengan cara memasang spanduk penerimaan peserta didik baru 
di jalan, menyebar brosur ke MTs maupun SMP yang ada disekitar 
Sragen, selain itu juga konsep pemasaran bisa dilakukan oleh para 
siswa dengan cara mengajak tetangganya untuk masuk di madrasah. 
Kelima, konsep kemasyarakatan yang dilakukan oleh MAN I Sragen 
adalah dengan cara menjaga hubungan secara intensif, membangun 
komunikasi yang baik serta menjalin keharmonisan dengan masyarakat. 
Cara lain yang berkaitan dengan konsep kemasyarakatan di MAN I 
Sragen adalah dengan mengundang masyarakat sekitar jika 
mengadakan pengajian, melakukuan bakti sosial, menjaga kepercayaan 
masyarakat dan mendengarkan saran dan kritikan yang diungkapkan 
oleh masyarakat. (Wawancara 19 April 2016) 
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3.Penafsiran terhadap peningkatan pelayanan pendidikan di MAN I 
Sragen 
Pelayanan pendidikan di MAN I sragen mengalami peningkatan 
yang signifikan. Pelayanan yang awalnya hanya dengan gedung 
seadanya seperti gedung yang belum bertingkat, ruang kelas yang 
belum berAc, belum adanya uks, guru yang mengajar hanya dibantu 
dengan papan tulis. Namun dari 2010 sampai 2016 ini pelayanan yang 
diberikan oleh MAN I Sragen sangat mengalami peningkatan. 
Semua dapat dilihat dari gedung yang sekarang sudah bertingkat 
karena murid semakin meningkat juga,sehingga madrasah mampu 
menampung para siswa lebih banyak dibangdingkan waktu gedung 
belum bertingkat. Kantin yang berjumlah dua  bertujuan agar para siswa 
tidak mengalami antri dan desak-desakan dalam memilih makanan serta 
membayar. Selain itu siswa juga tidak ada kata terlambat masuk karena 
masih antri dalam kantin, kantin ini membuat siswa tambah semangat 
dalam pelajaran karena tidak merasa lapar lagi, dan dikantin ini para 
siswa juga akan bisa menikmati beberapa makanan seperti nasi, 
gorengan, makanan ringan, makanan tradisional, es, susu dll. 
Masjid di MAN I Sragen diberi nama masjid Nurul Iman. Masjid 
ini digunakan untuk beribadah para guru serta murid.Masjid juga 
digunakan untuk sholat dhuha, sholat fardhu, dan sholat jum’at.Selain 
itu masjid di madrasah ini digunakan untuk praktek agama dan sema’an 
Al-Qur’an setiap seminggu sekali.Masjid ini dilengkapi dengan 
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mukena, mimbar, lemari, dan tempat wudhu yang terpisah antara putra 
dan putri. 
Perpustakaan yang sudah sangat memadai, perpustakaan ini 
berguna untuk mengasah ilmu para murid dan juga para guru.Bukunya 
disini selain buku mata pelajaran, juga terdapat buku non pelajaran 
seperti novel yang dapat dijadikan review untuk mata pelajaran bahasa 
Indonesia, selain itu perpustakaan ini memiliki pelayanan yang bagus. 
Tersedianya loker tas, kartu perpustakaan yang memudahkan anggota 
dan pegawai perpustakaan dalam proses pinjam-meminjam. Selain itu 
perpustakaan juga digunakan untuk berdiskusi dengan para teman atau 
bahkan berdiskusi dengan guru, ruang perpustakaan ini sudah berAC 
yang membuat para guru dan murid nyaman dalam 
belajar.Perpustakaan juga dilengkapi kata-kata motivasi dan 
mempunyai visi-misi agar para guru dan murid membudayakan dan 
menjadikan kegiatan membaca adalah suatu kebutuhan hidup.Karena 
dengan membaca maka ilmu pengetahuan dapat berkembang. 
Ruang kelas dan ruang guru yangsudah  berAC, dengan sudah 
adanya AC di dalam ruangan kelas dan guru akan membuat nyaman 
para guru dan murid dalam melakukan setiap kegiatan, karena tidak 
menjadikan orang capek, dan berkeringat yang bisa menjadikan 
emosional.  
Toilet untuk siswa-siswi dibedakan, ini bertujuan agar para siswa 
dan siswi tidak terjadi kejahatan seksual yang marak saat ini, selain itu 
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melatih mereka untuk saling menghargai perbedaan antara laki-laki 
dengan perempuan.Toilet Kepala sekolah juga disendirikan dengan 
toilet guru lainnya, ini menunjukkan bahwa pemimpin itu harus 
dihormati.Toilet luarnya dikasih cermin, agar para siswa bisa berkaca 
dan merapikan tampilan mereka. 
Tempat parkir yang semakin diperluas, awalnya dulu tempat parkir 
berada dibelakang kantin dan belakang pagar, namun untuk 
memperindah madrasah maka madrasah membangun tempat parkir 
diluar sekolah agar bisa tertata rapi dan juga memperindah lingkungan 
madrasah.Tempat parkir untuk guru dan murid di madrasah  dipisahkan, 
sehingga para guru tidak mengantri dalam mengambil kendaraan. 
Selain pelayanan diatas, terdapat juga pelayanan yang 
menggunakan tekhnologi yang mampu mendukung proses belajar-
mengajar di madrasah. Tekhnologi yang dimiliki madrasah dulunya 
kurang memadai seperti Komputer hanya mempunyai beberapa 
sehingga murid terkadang berebutan, namun sekarang sudah ada 
Laboratorium Komputer yang memiliki cukup banyak Komputer yang 
bisa digunakan untuk para siswa-siswi, Komputer yang dimiliki 
madrasah ini memiliki jumlah 35. Komputer di sini bertujuan untuk 
menambah wawasan tentang dunia tekhnologi kepada para siswa, 
karena komputer merupakan tekhnologi yang banyak manfaatnya untuk 
siswa. Dengan para siswa bisa menggunakan komputer, maka para 
siswa akan mempunyai keahlian dalam menulis artikel dan karya 
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ilmiah. Selain itu juga mereka dapat memainkan ide-ide seperti 
mendesain gambar, bisa mengoperasikan hitung-hitungan dengan 
komputer.Karena dengan adanya praktik komputer maka siswa 
mempunyai bekal untuk di dunia kerja maupun dunia perkuliahan 
nantinya. 
LCD Proyektor yang digunakan sebagai alat untuk membantu para 
guru dalam mengajar agar para siswa juga semakin aktif. LCD 
proyektor digunakan untuk menjadikan proses belajar-mengajar lebih 
efektif dan efisien, karena dengan adanya LCD Proyektor waktu 
mengajar tidak terbuang sia-sia hanya untuk menulis di papan tulis dan 
membuat catatan. Selain itu kualitas visual akan lebih nyaman dengan 
materi yang dapat terlihat dengan jelas dibanding dengan menulis di 
papan tulis. LCD Proyektor juga ramah lingkungan, karena LCD 
Proyektor hanya menggunakan tenaga listrik, maka dikatakan ramah 
lingkungan daripada menulis di papan tulis dengan kapur yang dapat 
mencemari lingkungan.Selain itu LCD Proyektor juga dapat 
menjadikan siswa terbiasa dengan tekhnologi, sehingga para murid 
dapat mengeluarkan ide-ide kreatifnya dalam penggunaan tekhnologi. 
Laboratorium IPA di madrasah dapat dimanfaatkan untuk berlatih 
mengembangkan keterampilan intelektual melalui kegiatan pengamatan 
dan pengkajian gejala-gejala alam, mengembangkan keterampilan 
dalam menggunakan alat-alat yang tersedia untuk mencari dan 
menemukan kebenaran.Memupuk rasa ingin tahu siswa sebagai modal 
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sikap ilmiah serta membina rasa percaya diri sebagai akibat 
keterampilan dalam pengetahuan yang diperolehnya. 
 Semakin adanya perkembangan zaman dan perkembangan 
tekhnologi maka  pelayanan di madrasah selalu ditigkatkan agar tidak 
kalah dengan lembaga lainnya. Pelayanan di madrasah ini tidak hanya 
berupa sarana-prasarana, namun juga pelayanan dari attitude atau sikap 
para guru.Selain itu guru juga memberikan jasa pendidikan yang baik 
terhadap para konsumen yaitu murid ataupun para orangtua murid. 
Keberhasilan memunculkan lulusan yang berkualitas tidak lepas 
dari pelayanan dan jasa pendidikan yang baik yang telah diberikan oleh 
madrasah. Sehingga madrasah dituntut untuk meningkatkan jasa dan 
pelayanan yang baik agar dapat menunjang proses pembelajaran dan 
aktivitas yang ada di dalam madrasah. Pelayanan dari sikap yang telah 
diberikan oleh guru kepada siswa dengan menciptakan keterbukaan 
antara guru dan siswa.Sehingga para siswa mempunyai keterbukaan dan 
tidak merasa takut dalam bertanya baik itu masalah pelajaran maupun 
yang berkaitan dengan kegiatan sekolah. Guru madrasah juga 
mempunyai sikap perhatian terhadap siswa-siswinya dengan cara 
memperhatikan sikap para peserta didiknya. Missal jika ada murid yang 
mempunyai masalah guru tidak boleh langsung memarahinya, namun 
harus bertanya apa yang menyebabkan sang anak memiliki masalah. 
Jika sudah tahu, maka guru harus memberikan solusi kepada siswa yang 
bermasalah.Madrasah ini sebisa mungkin menerapkan keterbukaan 
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antara guru dengan murid agar tidak terjadi kesalahfahaman dan bisa 
lebih saling menghargai. 
Pelayanan pendidikan yang diberikan oleh MAN I Sragen bukan 
hanya diberikan kepada murid saja tetapi juga memberikan layanan 
kepada orangtua murid dengan cara mendengarkan apa yang menjadi 
kebutuhan mereka, dan menampung saran-saran dari mereka yang 
ditujukan kepada madrasah guna memajukan madrasah. Setelah 
menampung saran-saran yang telah diberikan oleh mereka, madrasah 
segera bertindak untuk menindaklanjuti apa yang harus diperbuat guna 
untuk meningkatkan pelayanan, serta memuaskan pelanggan yaitu 
murid dan orangtua murid. 
4. Penafsiran terhadap Pelaksanaan Strategi Pemasaran MAN I 
Sregen 
Sebelum melakukan strategi pemasaran, MAN I Sragen melakukan 
musyawarah agar pelaksanaan strategi pemasaran berjalan lancar dan 
optimal, meskipun tidak ada tim khusus yang menangani strategi 
pemasaran di madrasah ini, namun musyawarah juga sangat diperlukan 
agar strategi pemasaran yang akan dilaksanakan bisa berjalan lancar 
dan sukses. Dalam melakukan strategi pemasaran hal yang pertama 
dilakukan madrasah yaitu dengan cara melihat segmentasi pasar degan 
menentukan sasaran yang ingin dituju. Sasaran di madrasah ini adalah 
MTs dan SMP yang ada di kabupaten Sragen, baik Negeri mapun 
swasta, baik dari kalangan kota maupun dari pelosok.  
122 
 
Melihat persaingan pasar yang ada dan membaca bagaimana 
kondisi serta hambatan dari persaingan yang ada, madrasah membuat 
inovasi-inovasi baru dalam menerapkan strategi pemasaran, madarasah 
menonjolkan kedua brand yang dimiliki oleh MAN I Sragen, yang 
digunakan untuk menghadapi persaingan yang ada. Kedua brand 
tersebut yaitu MANSA CERIA (Cerdas, Mandiri dan Agamis) dan yang 
kedua yaitu Madrasah Aliyah Negeri Islam Terpadu Sragen. Brand 
tersebut menunjukkan bahwa madrasah mempunyai ciri khas yang tidak 
dimiliki oleh SMA lainnya. 
Menentukan tujuan dari strategi pemasaran, tujuan dari strategi 
pemasaran di madrasah ini adalah agar jumlah siswa terus 
meningkat.Strategi pemasaran yang dilakukan di MAN I Sragen ini ada 
dua macam strategi.Pertama strategi pemasaran secara langsung, 
pemasaran ini dengan caramemanfaatkan IT yaitu mengupload setiap 
kegiatan sekolah di website madrasah, sehingga masyarakat melihat dan 
tertarik dengan madrasah ini.Media cetak, seperti mendatangkan 
solopos untuk meliput prestasi yang dimili MAN I Sragen.Selain 
pemanfaatan IT, juga membuat spanduk dan brosur di jalan-jalan. 
Kedua,  pemasaran secara  tidak lagsung yang dilakukan oleh MAN I 
Sragen salah satunya adalah dengan cara melakukan kgiatan baksos 
kepada masyarakat sekitar sehingga madrasah berupaya selalu 
meningkatkan pelayanan pendidikan.  
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Meningkatnya pelayanan pendidikan yang baik di MAN I Sragen, 
maka peminat atau pendaftar peserta didik di MAN I Sragen juga 
mengalami peningkatan. Karena meningkatnya jumlah siswa setiap 
tahunnya, maka MAN I Sragen selalu meningkatkan pelayanan agar 
para siswa bahkan orangtua murid puas dengan pelayanan yang telah 
diberikan oleh madrasah.Selain itu madrasah juga lebih memperbagus 
strategi pemasaran, agar jumlah animo siswa pendaftar tidak menurun 
dan terus meningkat.Meningkatnya jumlah animo pendaftar tidak lepas 
dari strategi pemasaran yang baik yang dimiliki oleh madrasah. 
5. Faktor Pendukung dan Faktor Penghambat 
Dalam melaksanakan strategi pemasaran dan meningkatkan 
pelayanan tentunya akan ada faktor pendukung dan penghambat 
didalamnya.  
Faktor pendukung yang ada di MAN I Sragen  meliputi:  
a. Tenaga pendidik yang mengajar sesuai bidangnya masing-masing 
b. Mempunyai website yang dapat digunakan untuk mempromosikan 
sekolah 
c. Adanya strategi pemasaran secara tidak langsung yang menjadikan 
masyarakat percaya terhadap madrasah ini 
d. Meningkatnya pelayanan pendidikan yang diberikan oleh madrasah  
e. Letak yang sangat geografis sehingga bisa dijangkau dengan mudah 
f. Kualitas yang semakin bagus dengan biaya yang relative murah 
g. Adanya nilai agamis yang tidak dimiliki oleh sekolah lainnya 
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h. Anak menjadi lebih baik dan mempunyai akhlak yang baik 
(Wawancara, 21 April 2016) 
Sedangkan faktor penghambat yang terjadi dalam menerapkan 
strategi pemasaran di MAN I Sragen dapat dilihat sebagai berikut : 
a. Sarana-prasarana, sarana-prasarana di MAN I Sragen sebenarnya 
sudah memadai dan bagus, namun didalamnya terdapat kekurangan-
kekurangan yang harus di tangani. Kekurangan-kekurangan dari 
sarana-prasarana di madrasah ini adalah kurangnya ruang kelas, 
sehingga terjadi penolakan atau pembuangan siswa baru. Karena 
pada tahun ajaran 2015/2016 yang lalu pendaftar siswa baru 
mencapai 559 padahal ruangan yang bisa ditempati hanya bisa 
menampung 392 siswa. Sehingga diperlukan penambahan ruangan 
lagi, agar yang terbuang tidak semakin banyak. Selanjutnya yaitu 
belum adanya laboatorium bahasa dikarenakan sama seperti yang 
telah disampaikan yaitu kurangnya ruangan, kemudian tempat parkir 
yang kurang luas, namun sekarang sudah dibelikan lahan di dekat 
sekolahan untuk tempat parkir meskipun belum ada atapnya. 
b. Persaingan, persaingan semakin kesini semakin ketat. Yang menjadi 
pesaing ketat dengan madrasah ini yaitu SMA N I, dan SMK yang 
memiliki kekuatan yang hebat. 
c. Adanya masyarakat yang belum begitu mengenal tentang pentingnya 
menyekolahkan anaknya ke madrasah 
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d. Masih adanya siswa yang terpaksa untuk menuntut ilmu di madrasah 
ini 
6. Solusi dari permasalahan yang terjadi dalam strategi pemasaran di 
MAN I Sragen 
Dalam menerapkan pemasaran pendidikan di madrasah tak lepas 
dari masalah-masalah, baik masalah dari internal maupun masalah dari 
eksternal.MAN I Sragen dalam menerapkan pemasaran pendidikan 
mengalami masalah-masalah dalam memasarkan madrasahnya. Dari 
hasil penelitian yang dilakukan MAN I Sragen dalam mengatasi 
masalah-masalah yang dihadapi adalah dengan meningkatkan dan 
memaksimalkan strategi pemasaran dengan membuat tim khusus 
promosi.  
 Dalam meningkatkan pelayanan pendidikan, baik dari sarana-
prasarana, proses belajar-mengajar, serta ekstrakulikuler juga terdapat 
permasalahan didalamnya.Madrasah harus meningkatkan dan 
memaksimalkan dalam memberikan pelayanan pendidikan kepada 
masyarakat maupun kepada para sisswa.Selain itu madrasah juga lebih 
memiliki keterbukaan antara pelanggan (Siswa dan orangtua murid), 
sehingga nantinya diharapkan dari keterbukaan tersebut maka 
pelanggan dapat menuangkan pikiran atau saran-saran kepada 
madrasah.Sehingga pihak madrasah juga dapat menampung saran-saran 
tersebut dan memikirkan untuk memunculkan inovasi-inovasi baru 
dalam memberikan pelayanan yang terbaik untuk para pelanggan. 
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Dengan demikian madrasah berharap dengan mempunyai inovasi baru 
dalam pelayanan maka jumlah siswa akan meningkat dan masyarakat 
semakin percaya terhadap madrasah. Selain itu madrasah juga harus 
mempunyai tim khusus dalam memasarkan madrasah agar proses 
pemasaran bisa berjalan lebih optimal lagi.  
 Masalah pelayanan MAN I Sragenyang  terjadi karena faktor 
internal adalah seperti kurangnya sarana-prasarana yang belum 
tercapai,seperti : 
a. Parkir kurang luas, belum ada atapnya. Solusinya yaitu dengan cara 
mencicil membeli lahan, lahan saat ini sudah terbeli, namun atap 
belum ada, di karenakan dana yang memang belum ada. Madrasah  
semaksimal mungkin akan segera mengusahakan agar bisa 
membuatkan atap tempat parkir, sehingga kendaraan para siswa tidak 
lagi kepanasan dimusim kemarau dan tidak lagi kehujanan jika pada 
musim hujan yang dapat menyebabkan kerusakan pada kendaraan 
mereka.  
b.Laboratorium Bahasa yang belum ada. Karena banyaknya ruangan 
yang dibuat untuk kelas, maka Lab. Bahasa belum dimiliki oleh MAN 
I Sragen. Tapi madrasah tidak akan membiarkan begitu saja, 
madrasah akan menambah ruangan untuk lab.bahasa jika ada dana 
suatu saat nanti. Sementara saat ini untuk praktek bahasa, madrasah 
menggunakan perpustakaan untuk menunjang proses belajar tersebut. 
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c. Belum adanya lahan untuk olahraga. Madrasah sementara ini 
melakukan kegiatan olahraga di lapangan terdekat dan di GOR dekat 
madrasah. Lahan olahraga yang dimiliki madrasah ini baru memiliki 
lapangan basket yang berada di halaman depan masjid. Meskipun 
lapangan basketnya tidak luas, namun tidak membuat siswa jadi tidak 
semangat. Meskipun lapangan basket tidak luas, tapi MAN I Sragen 
pernah memenangkan lomba basket antar SMA se-Kabupaten Sragen. 
 Faktor internal yang terjadi di MAN I Sragen tidak hanya dari 
sarana-prasarana juga, tetapi juga terdapat masalah lain didalamnya 
yaitu : adanya beberapa murid yang masuk ke MAN I Sragen karena 
dipaksa orangtuanya, madrasah semaksimal mungkin akan memberikan 
pelayanan yang baik, dan menjelaskan kepada para murid bahwa 
sekolah di madrasah ini tidaklah menakutkan, melainkan 
menyenangkan dan bisa berekspresi sesuai bakat yang dimiliki oleh 
para siswa, selain itu para guru juga beruasaha untuk mengakrabkan diri 
mereka kepada para siswa, agar para siswa juga bisa menerima 
pelajaran dengan baik tanpa ada rasa takut dan rasa beban. Selain dari 
guru para murid dilatih untuk saling kompak, kompak dalam hal yang 
positif tentunya, seperti jika ada pelajaran yang sulit dan ada temannya 
yang belum bisa maka teman lainnya harus memberi semangat kepada 
temannya. 
Sedang masalah yang  terjadi di MAN I Sragen dari factor  
eksternal dan solusi dari permasalahan tersebut antara lain:  
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a. Adanya persaingan dengan lembaga lain yang semakin menguat, 
solusi yang madrasah lakukan adalah dengan cara selalu  mengikuti 
perkembangan zaman yang ada, selalu menciptakan inovasi-inovasi 
baru yang kemungkinan belum ada di lembaga lain, mempertahankan 
prestasi baik dibidang akademik maupun non akademik, menjalin 
hubungan dengan masyarakat secara insentif dan menjaga 
kepercayaan masyarakat. 
b. Meningkatnya jumlah siswa yang begitu banyak juga merupakan 
masalah, maka dari itu madrasah harus segera mensiasati dengan cara 
mengadakan tes atau ujian masuk pada masa penerimaan siswa. Tes 
harus dilaksanakan dengan cermat dan teliti, harus memilih yang 
benar-benar bisa di didik di madrasah. Ujian masuk yang dilakukan 
MAN I Sragen adalah ujian tertulis baik pengetahuan umum maupun 
agama, baca tulis Al-Qur’an, dan wawancara. 
 Dari masalah-masalah yang terjadi di MAN I Sragen dalam 
menerapkan strategi maupun dalam peningkatan layanan dan 
peningkatan jumlah siswa, yang paling penting adalah aadrasah harus 
meiliki pelayanan yang baik, agar para konsumen tetap puas dengan 
apa yang telah dimiliki oleh madrasah. Madrasah juga harus selalu 
menjaga kepercayaan yang telah diberikan oleh masyarakat kepada 
madrasah, sehingga madrasah dituntut untuk selalu meberikan 
pelayanan yang baik. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan dari pembahasan dan analisis data pada bab-bab 
sebelumnya, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. MAN I Sragen Sebelum melakasanakan strategi pemasaran telah 
menetapkan langkah-langkah dengan mengidentifikasi segmentasi 
pasar  dan menentukan sasaran, yang menjadi sasaran utama oleh 
MAN I Sragen adalah siswa MTs maupun SMP. Membaca 
persaingan yang ada, dan mengatasinya dengan cara menonjolkan 
brand yang dimiliki oleh MAN I Sragen yaitu MANSA CERIA 
(Ceria, Mandiri dan Agamis), serta mempertahankan kualitas dan 
prestats yang dimiliki madrasah. Membuat rumusan tujuan 
pemasaran agar dalam menerapkan strategi pemasaran berjalan 
lancar.  
2. Strategi pemasaran yang dimiliki oleh MAN I Sragen ada dua 
macam sebagai berikut: 
a. Strategi pemasaran secara langsung adalah bentuk promosi 
dengan cara memasarkan barang atau jasa secara langsung agar 
dapat tanggapan dari secara langsung dari para konsumen. 
Pemasaran secara langsung yang dilakukan MAN I Sragen yaitu  
dengan memanfaatkan media IT seperti mengupload kegiatan 
lomba, ekstrakurikuler, bakti sosial ke dalam website dan 
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facebook yang dimiliki oleh MAN I Sragen. Selain itu 
pemasaran secara langsung yang juga dilakukan MAN I Sragen 
adalah dengan cara mempromosikan madrasah dengan 
memasang spanduk PPDB dijalan, mengirim brosur ke sekolah 
MTs mapun SMP, mengundang media cetak seperti solopos dan 
suara merdeka untuk mengekspos keunggulan yang dimiliki 
MAN I Sragen, dan juga menggunakan radio dalam memasarkan 
madrasah. 
b. Pemasaran secara tidak langsung yang dilakukan MAN I Sragen 
antara lain; melaksanakan kegiatan yang berhubungan dengan 
masyarakat seperti melakukan pentasyarufan zakat fitrah daging 
kurban baik di sekitar lingkungan maupun masyarakat luas, 
memberikan santunan terhadap anak yatim piatu di panti asuhan 
dan pondok pesantren, melakukan bakti sosial kepada 
masyarakat sekitar seperti memberikan caping dan kaos kepada 
petani, melakukan kegiatan Qorriyah Tayyibah (mengajar TPA) 
kepada anak-anak kecil yang ada dimasyarakat. Pemasaran 
secara tidak langsung yang dilakukan MAN I sragen ini 
bertujuan untuk mengajarkan para siswa agar mempunyai sikap 
peduli terhadap sesama, selain itu pemasaran tidak langsung ini 
bertujuan untuk  menarik simpati masyarakat luas, bahwa MAN I 
Sragen memiliki banyak prestasi dan memiliki siswa yang 
mempunyai sikap peduli terhadap sesama, sehingga masyarakat 
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tertarik untuk menyekolahkan dan mempercayakan anaknya di 
MAN I Sragen. 
3. Strategi pemasaran berdampak pada peningkatan jumlah siswa, 
strategi pemasaran juga dilakukan dengan memperlihatkan 
pelayanan yang baik. Pelayanan pendidikan MAN I Sragen selalu 
ditingkatkan agar para konsumen atau siswa puas dan senang dengan 
layanan yang diberikan oleh MAN I Sragen. Peningkatan pelayanan 
pendidikan yang terjadi di MAN I Sragen meliputi sarana-prasarana 
yang semakin memadai,sehingga proses mengajar berjalan lebih 
efisien dan efektif. Seperti adanya lcd proyektor, yang menjadikan 
siswa semakin terbiasa dengan penggunaan tekhnologi, ruangan 
kelas yang berAC sehingga menciptakan suasana kelas menjadi 
sejuk dan nyaman, perpustakaan yang bagus dan dilengkapi buku 
yang komplit, sehingga para siswa dapat menambah ilmu dengan 
adanya buku yang lengkap disana. 
4. Dengan berhasilnya strategi pemasaran yang telah dilakukan 
madrasah, dan meningkatnya pelayanan pendidikan di MAN I 
sragen, maka  jumlah animo pendaftar peserta didik  meningkat, 
setiap tahunnya.  
5. Adanya faktor pendukung yang dimiliki oleh MAN I Sragen dalam 
pemasaran dan pelayanan antara lain: 
a. Tenaga pendidik yang mengajar sesuai bidangnya masing-
masing 
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b. Mempunyai website yang dapat digunakan untuk 
mempromosikan madrasah 
c. Meningkatnya pelayanan pendidikan yang diberikan oleh 
madrasah 
d. Letak madrasah yang sangat geografis sehingga mudah 
dijangkau 
e. Harga yang relative murah 
f. Adanya nilai agamis yang lebih sehingga anak menjadi lebih 
baik dan mempunyai akhlak yang baik 
6. Faktor penghambat serta solusi yang ada di MAN I Sragen antara 
lain: 
a. Faktor penghambat yang terjadi karena sarana-prasarana meliputi: 
a). Tempat parkir yang kurang luas, solusinya yaitu dengan cara 
membuatkan lahan khusus untuk parkir.  
b). Laboratorium Bahasa yang belum ada. Sementara saat ini 
untuk praktek bahasa, madrasah menggunakan perpustakaan 
untuk menunjang proses belajar tersebut 
c). Belum adanya lahan untuk olahraga. Madrasah sementara ini 
melakukan kegiatan olahraga di lapangan terdekat dan di GOR 
dekat madrasah. 
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b. Faktor penghambat yang terjadi karena faktor internal  yaitu 
antara lain : 
a) Adanya beberapa murid yang masuk ke MAN I Sragen karena 
dipaksa orangtuanya. Solusinya madrasah semaksimal mungkin 
akan memberikan pelayanan yang baik, dan menjelaskan kepada 
para murid bahwa sekolah di madrasah ini tidaklah menakutkan, 
melainkan menyenangkan dan bisa berekspresi sesuai bakat yang 
dimiliki oleh para siswa. selain itu para guru juga berusaha untuk 
menjadi sahabat kepada para siswanya 
b) Meningkatnya jumlah siswa yang begitu banyak juga merupakan 
masalah, Madrasah mensiasati dengan cara mengadakan tes atau 
ujian masuk pada masa penerimaan siswa baru. Ujian masuk 
yang dilakukan MAN I Sragen adalah ujian tertulis baik 
pengetahuan umum maupun agama, baca tulis Al-Qur’an, dan 
wawancara 
c. Faktor penghambat yang terjadi karena faktor eksternal yaitu 
adanya persaingan dengan lembaga lain yang semakin menguat, 
solusi yang madrasah lakukan adalah dengan cara selalu 
mempertahankan prestasi baik dibidang akademik maupun non 
akademik. 
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B. Saran 
Sehubungan dengan hasil penelitian yang dilakukan di MAN I 
Sragen, kiranya penulis dapat memberikan saran sebagai berikut : 
1. MAN I Sragen harus lebih meningkatkan lagi dalam melakukan 
strategi pemasaran agar masyarakat semakin tertarik dalam 
menyekolahkan anaknya ke madrasah 
2. MAN I Sragen harus selalu melakukan inovasi-inovasi program 
pendidikan sesuai kebutuhan dan keinginan masyarakat 
3. MAN I Sragen harus selalu menjaga komunikasi dan kerjasamanya 
serta selalu menciptakan kekompakan dengan berbagai pihak baik 
pihak intern maupun ekstern, karena dengan kerjasama yang baik 
dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan madrasah, 
sehingga program madrasah dapat dikomunikasikan secara baik 
antar pihak 
4. MAN I Sragen harus selalu memberikan pelayanan yang baik dan 
tetap mempertahankan mutu pendidikan baik di bidang akademik, 
non akademik  maupun di bidang keagamaan sehingga masyarakat 
tetap percaya terhadap pendidikan di madrasah. 
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